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La misión de Home Fix es proveer a las familias nicaragüenses, 
organizaciones gubernamentales y no gubernamentales, servicios de 
reparaciones domesticas en carpintería, albañilería, fontanería, electricista, 
jardinero, limpieza de piscina, entre otros; garantizando la satisfacción de 
nuestros clientes realizando un trabajo de calidad a precios accesibles,  a la vez 
que permitan a la empresa ser rentable y competitiva. Así mismo contribuir al 
desarrollo local y a la capacitación y mejoramiento de la calidad de vida de 
nuestros trabajadores. 
 
Las principales ventajas competitivas que presenta Home Fix es que cuenta 
con un personal altamente calificado y confiable, con los conocimientos 
técnicos suficientes para ofrecer un servicio personalizado, garantizado y 
seguro. 
 
En base al análisis y necesidades del mercado estimamos que el mercado 
Home Fix entrará al mercado como una pequeña empresa. Y de  acuerdo con 
la guía de decisión de participación de mercado1, Home Fix estaría en 
condición de captar solamente entre el 10 y 15% del mercado total (consumo 
aparente total), lo que significa un monto aproximado de US$ 10,193.73 por 
año.  
 
Home Fix será una microempresa ya que no contara con más de 30 
trabajadores, estará ubicada en la Capital de Managua, la dirección exacta es 
en Reparto San Juan, de la galería los 3 mundos una cuadra abajo, casa 
numero 92. 
 
La empresa Home Fix cuenta con un total de 15 trabajadores. Su organigrama 
es la siguiente: 
                                                          
1
 Guía utilizada por la GTZ (Agencia técnica Alemana), para determinar la participación de mercado de una nueva 
empresa.    
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Su junta Directiva se compondrá en 4 miembros, quienes serán accionistas de 
la sociedad. Los directores serán electos por la Junta General de accionistas y 
esta podrá modificar su número aumentándolo o disminuyéndolo, en la misma 
resolución en que haga la elección, sin necesidad de modificar la escritura de 
constitución. Los directores electos, si no lo hiciere de una vez en la Junta  
General de Accionistas, se organizara entre ellos en la primer sesión que 
tuvieren después de su elección, nombrando al menos un presidente, un vice 
presidente, un secretario y un tesorero, quienes lo serán al mismo tiempo de la 
Junta de Accionistas de la Sociedad. 
 
La persona encargada de la contabilidad de la empresa será el contador general 
financiero, en este caso Haizel Arguello, para llevar a cabo a la contabilidad se 
utilizara el software Aspel. 
 
Home Fix es una sociedad anónima con un capital social de 9,126.70 dólares, 
cantidad aportada en un 100% por los socios. 
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BALANCE GENERAL 
 
BALANCE GENERAL INICIAL Año 1 
Activos Circulantes 
  Caja 4,866.70 116,837.40 
Inventarios de Materias primas e Insumos 
  Total Activos Circulantes 4,866.70 116,837.40 
Activos fijos 
  Terreno  0 
 Local 0 
 Maquinaria de servicio 1,230.00 1,230.00 
Equipos de servicio - 
 Equipos de oficina 2,230.00 2,230.00 
Menos Deprec Acumulada 
 
1,153.33 
Activos Fijos Netos 
  Total Activos Fijos 
  Activos Diferidos 
  Gastos preoperativos 230.00 
 TOTAL ACTIVOS    $ 8,556.70 $ 120,297.40 
PASIVOS   
  Pasivos Fijos 
  Pasivos a corto plazo 
 
24,837.20 
TOTAL PASIVOS 
  CAPITAL SOCIAL 
  Capital Inicial del propietario 8,556.70 8,556.70 
Capital Acumulado 
  Sumar Ganancia Neta Después de Impuestos 
 
40,905.92 
Menos Retiros/Dividendos 
  Total Capital Social 8,556.70 
 Total Pasivo + Capital $8,556.70 $74,299.82 
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          ESTADO DE RESULTADO 
 
ESTADO DE RESULTADOS  AÑO 1  AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
CONCEPTO 
     Ventas Totales 116,837.40 122,679.27 128,813.23 135,253.90 142,016.59 
m Dev.s/vtas 
     Ventas Netas 116,837.40 122,679.27 128,813.23 135,253.90 142,016.59 
— 
     Materias primas e insumos - - - - - 
Mano de obra 24,837.20 26,079.06 27,383.01 28,752.16 30,189.77 
Gastos generales de fábrica 2,210.00 2,320.50 2,436.52 2,558.35 2,686.27 
      Ganancia Bruta 89,790.20 94,279.71 98,993.70 103,943.38 109,140.55 
— 
     Gastos Administrativos y de 
Ventas 38,193.17 40,102.83 42,107.97 44,213.37 46,424.04 
Ganancia Oper. 51,597.03 54,176.88 56,885.73 59,730.01 62,716.51 
—  
     Intereses del préstamo - - 
   Ganancias antes de impuestos 51,597.03 54,176.88 56,885.73 59,730.01 62,716.51 
— 
     Impuestos 15,479.11 16,253.06 17,065.72 17,919.00 18,814.95 
UTILIDAD NETA 36,117.92 37,923.82 39,820.01 41,811.01 43,901.56 
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1.1 INTRODUCCION 
 
En este primer capítulo de nuestro plan de negocio queremos definir de 
manera concisa la esencia de nuestro proyecto. Pretendemos establecer los 
principales objetivos por los cuales elaboramos el siguiente plan de 
negocio, justificando el desarrollo de nuestro proyecto hacia la muestra 
empresarial. 
 
1.1.1 Proceso creativo para determinar el producto o servicio 
 
 a) Lluvia de ideas: 
 
En este primer capítulo de nuestro plan de negocios queremos definir de 
manera concisa la esencia de nuestro proyecto. Pretendemos establecer los 
principales objetivos por los cuales estamos elaborando el siguiente plan 
de negocios, justificando el desarrollo de nuestro proyecto hacia la 
muestra empresarial. 
 
Para lograr obtener una idea en la realización de nuestra nueva empresa 
fue necesario realizar una lluvia de ideas, las cuales estaban enfocadas en 
la creación de un bien o servicio dirigido a satisfacer una necesidad en el 
mercado. Luego obtener la lluvia de ideas llegamos a la siguiente lista de 
productos y/o servicios a desarrollar: 
 
 
 Expendedora de cigarros. 
 Empresa de delivery de los restaurantes. 
 Restaurante de caballo bayo. 
 Globo aéreo. 
 Pista de patinaje. 
 GPS en tamaño botón para encontrar cosas. 
 Empresa que preste todos los servicios del hogar. 
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a) Ideas seleccionadas 
 
Dentro de estas ideas seleccionamos aquellas que se adecuaran a nuestro 
campo y que su realización fuera factible tanto en costos, como en 
factibilidad técnica y mercado potencial. De las ideas antes mencionadas 
escogimos las siguientes: 
 
 Expendedora de cigarros. 
 Empresa de delivery de restaurantes. 
 Empresa que preste todos los servicios del hogar. 
 
b) Evaluación de las ideas seleccionadas 
 
Para la evaluación de las ideas seleccionadas fue necesario escoger criterio 
que creemos son cruciales para el éxito de nuestra empresa, los criterios a 
evaluar son los siguientes:  
 
Nivel de innovación: 
 Mercado potencial 
 Conocimiento técnico 
 Requerimiento de capital 
 Disponibilidad de materia prima 
 Costos del servicio 
 
 
Estos ítems fueron evaluados del 1-5 en donde 5 implica que cumple 
satisfactoriamente con nuestros criterios: 
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Ideas 
 
 
Criterios 
Expendedoras 
de cigarros 
Empresa de 
delivery de 
restaurantes 
Empresa que 
preste servicios 
del hogar 
 
Nivel de 
innovación 
5 3 5 
Mercado 
potencial 
4 4 5 
Conocimiento 
técnico 
4 4 4 
Requerimiento 
de capital 
3 5 5 
Disponibilidad 
de materia 
prima 
2 4 4 
Costo del 
servicio 
4 3 5 
Total 22 23 28 
 
 
c) Descripción de la idea seleccionada 
 
La idea seleccionada debido a su nivel de satisfacción en consenso con el 
grupo de trabajo fue una empresa que preste los mejores servicios del 
hogar. 
 
Se pretende que este servicio sea un nuevo servicio que cumpla con una 
demanda insatisfecha en el mercado, que sea 100% confiable y seguro. 
 
1.1.1 Justificación de la empresa 
 
Los servicios de mantenimiento y limpiezas de las edificaciones en la 
actualidad son indispensables, ya que hombres y mujeres trabajan fuera de 
casa y cuando regresan necesitan realizar las labores domésticas y de 
mantenimiento. Hemos creado esta empresa ya que en la actualidad 
estamos viviendo una situación crítica a nivel mundial y es necesario crear 
alternativas de ahorro y economía. Las demandas de este servicio están 
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creciendo cada vez mas así como también las exigencias con respecto a 
tecnología, rapidez y confiabilidad. Es por ello que decidimos crear una 
empresa la cual ofrezca un servicio de alta calidad en el mantenimiento y 
limpieza estructural, haciendo de esta una actividad rápida, segura, fácil y 
económica. 
 
1.2 NOMBRE DE LA EMPRESA 
 
a) Lluvia de ideas 
Para determinar el nombre de nuestra empresa realizamos una lluvia de 
ideas tratando de capturar nombres representativos de los cuales surgieron 
los siguientes: 
 
 Assistance at home 
 Men house 
 Rapi-fix 
 Home Fix 
 
Estos nombres fueron evaluados mediantes criterios muy importantes 
como: 
 Nivel de descripción del servicio 
 Nivel de originalidad 
 Atractivo 
 Claro 
 Significativo 
 Agradable 
La evaluación de los nombres se puede ilustrar en la siguiente tabla en 
donde los criterios se dan en rangos del 1-5 donde el 5 es el máximo nivel 
de satisfacción. 
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b)  Nombre seleccionado 
 
El nombre seleccionado fue Home Fix. Se escogió este nombre por ser 
original y muy atractivo para el cliente, a su vez describe perfectamente el 
servicio satisfaciendo completamente al equipo de trabajo encargado de 
escoger el nombre que significa reparar su casa. 
 
1.3 DESCRIPCION DE LA EMPRESA 
 
1.3.1 Tipo de Empresa 
 
Nuestra empresa es de tipo de servicio que se enmarcara dentro del sector 
de mantenimiento y limpieza, enfocándose en la prestación de servicios de 
albañilería, carpintería, electricista, fontanero, jardinero, limpiador de 
piscinas, entre otros. 
 
 
 
 
 
 
 
Atributo/ 
Nombre 
Descriptivo Original Atractivo Claro Significativo Agradable Total 
 
Assistance 
at home 
5 3 5 5 5 5 28 
Men 
house 
4 5 5 4 4 4 26 
Home Fix 5 5 5 5 5 5 30 
Rapi Fix 3 5 5 4 4 5 26 
 30 
Cap. I Naturaleza del Proyecto   
 
 Página 6 
 
1.3.2 Ubicación y Tamaño de la Empresa 
 
Home Fix será una pequeña empresa ya que no tendrá más de 20 
trabajadores y estará ubicada en la capital de Managua, en una calle muy 
transitada, de fácil acceso para llegar a solicitar nuestros servicios. La 
ubicación exacta es en reparto san Juan, de la galería los 3 mundos  1 
cuadra abajo. 
 
1.4  MISION DE LA EMPRESA 
 
Proveer a las familias Nicaragüense, servicios de reparaciones domesticas 
en carpintería, albañilería, fontanería, electricista, cerrajero, jardinero 
limpieza de piscinas, e impermeabilización de techos, entre otros; 
garantizando la satisfacción de nuestros clientes realizando un trabajo de 
calidad a precios accesibles,  a la vez que permitan a la empresa ser 
rentable y competitiva. Así mismo contribuir al desarrollo local y a la 
capacitación y mejoramiento de la calidad de vida de nuestros 
trabajadores. 
 
1.5 VISION DE LA EMPRESA 
 
Home Fix será una empresa sostenible, rentable y competitiva, con una 
fuerza de trabajo capacitada y comprometida a la calidad y cumplimiento 
de sus labores, manteniendo así, la satisfacción y confianza de nuestros 
clientes. 
 
Ofreceremos servicios de calidad realizados por un personal capacitado y 
comprometido al cumplimiento y calidad del trabajo promover y 
promover el desarrollo socioeconómico  de sus trabajadores y el desarrollo 
local en la región. 
 
1.6 VALORES ADOPTADOS POR HOME FIX 
Deseamos conducir nuestras prácticas gerenciales y de negocios sobre la 
base de los siguientes valores: 
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 Responsabilidad: cumplimiento cabal a los compromisos por y para 
la empresa, realizando de manera correcta las actividades 
encomendadas. 
 Servicio: disposición de los colaboradores de la empresa para dar 
respuesta a las necesidades de sus clientes y de la sociedad 
 Excelencia y calidad: lograr la excelencia en nuestros servicios a fin 
de satisfacer las necesidades de nuestros clientes. 
 Honestidad: pensar, hablar y actuar con apego a los principios y 
valores morales 
 
1.7 OBJETIVOS DE LA EMPRESA 
Objetivos a corto plazo (6 meses – 1 año) 
 
Proveer un servicio con las características deseadas y adecuadas, logrando 
una buena aceptación en el mercado de la cuidad de Managua y darnos a 
conocer como una pequeña empresa  más confiable y que preste los 
servicio con mejor calidad de mantenimiento y limpieza estructural. 
 
Objetivos a mediano plazo (1-5 años) 
 
Incrementar los servicios en relación con el año anterior, captando una 
demanda potencial en un 25%, incursionando en nuevas regiones cercanas 
a la capital, distribuyendo el servicio a pueblos vecino. 
 
Largo plazo (5-10 años) 
 
Consolidarnos como uno de los mejores servicios de mantenimiento y 
limpiezas estructural a nivel nacional, convirtiéndonos en una empresa 
interesada y comprometida con la seguridad de los servicios que 
ofrecemos.  
 
Deseamos a lo largo de 5 años permanecer en el mercado con un nivel 
sólido y estable expandiéndonos a toda la región del país, logrando 
satisfacer las necesidades de la población, tanto en tiempo de entrega 
como en calidad del servicio. 
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1.8  VENTAJAS COMPETITIVAS 
 Posee los conocimientos técnicos suficiente para ofrecer un 
servicio de calidad. 
1.9 DISTINGOS COMPETITIVOS 
 Contamos con un personal altamente calificado y confiable. 
 Ofreceremos un servicio personalizado, garantizado y seguro. 
 Garantía del servicio. 
 Utilización de nuevas técnicas para la elaboración de este nuevo 
servicio. 
1.11 APORTE DE HOME FIX A LA ECONOMIA NACIONAL 
Home Fix es una empresa de servicio, considerada una pyme ya que su 
cantidad de trabajadores es menor a 20. Uno de los motivos más 
importantes por los que dicha empresa surge, es debido a que en la 
actualidad estamos viviendo una situación crítica a nivel mundial y es 
necesario que como nicaragüenses nos preocupemos y busquemos como 
crear alternativas de trabajo a nuestra sociedad. 
 
Nuestro país es muy pequeño, con un bajo nivel de ingreso per-cápita, 
mano de obra de mediana calificación, y una buena base de recursos 
naturales. Es importante que como futuros profesionales tengamos una 
mentalidad abierta a crear nuestros propios negocios para así poder 
aportar un granito de arena a la reducción del desempleo a nivel nacional, 
y así poder avanzar en forma significativa en mejorar los estándares de 
vida y reducir la extrema pobreza del país. 
 
Home Fix no solo aportara a la economía nacional a nivel de empleador, 
sino que también funcionara como un recaudador de impuestos por la 
venta de sus servicios, ayudando así al gobierno a obtener mayor ingresos 
para la realización de mejoras en el municipio. 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
MERCADEO 
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2.1 OBJETIVOS DE LA MERCADOTECNIA 
 
Corto plazo (1 año) 
 
El fin a corto plazo de home Fix es introducir el servicio en la ciudad de 
Managua y darlo a conocer, logrando una buena aceptación del mercado 
permitiéndonos darnos a conocer como una pequeña empresa que preste 
los mejores servicios de albañilería, carpintería, electricista, fontanero, 
cerrajero, jardinero, limpiador de piscinas, lavado, planchado, 
impermeabilizado de techos, prestando 293 servicios en el primer año de 
operaciones de la empresa.  
 
Mediano plazo (3 años) 
 
Esperamos que durante 3 años el servicio se haya dado a conocer lo 
suficiente y haya sido aceptado exitosamente. A su vez nos veremos 
beneficiados por el crecimiento de la empresa, logrando un crecimiento 
del 25% de los servicios prestados con respecto al año anterior, 
posicionándonos y expandiéndonos a diferentes departamentos de la 
capital, situación que se aprovecha para incrementar el número de 
servicios prestados. 
 
Largo plazo (10 años) 
 
Permanecer en el mercado con un nivel sólido y estable aumentando el 
horizonte de servicios brindados en un 25% con respecto al tercer año de 
operaciones, expandiéndonos en toda Nicaragua, logrando captar una 
mayor cantidad de clientes potenciales. 
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2.2 INVESTIGACION DE MERCADO 
 
2.2.1 Tamaño del mercado 
 
a) Segmento del mercado 
 
En el corto plazo el segmento del mercado elegido por home Fix está 
constituido por empresas, complejos industriales, centros comerciales, 
organismos gubernamentales y no gubernamentales  y casas particulares 
quienes necesiten realizar mantenimientos y limpiezas en sus 
edificaciones, los cuales están localizados en el departamento de 
Managua. 
 
b) Características del segmento de mercado. 
 
Empresas en general que requieren de un menor tiempo en la finalización 
de los servicios de mantenimiento y limpiezas de sus edificaciones. 
 
Personas que no tienen mucho tiempo para andar buscando soluciones a 
todos los problemas de mantenimiento y limpieza del hogar, encontrando 
todo en nuestra empresa. 
 
Organismos gubernamentales y no gubernamentales que desean ahorrar 
en costos de mano de obra.  
 
Empresas y personas que requieren contratar un personal con altos 
conocimientos técnicos para ofrecer un servicio de calidad y a la vez un 
personal con altos valores de honestidad, calidad y servicio. 
 
2.2.1 Análisis del Mercado 
 
Consumo aparente 
 
Según la investigación realizada por los emprendedores, se determinó que 
nuestros clientes potenciales son un total de 2500, distribuidos entre 
ONG´s, empresas privadas, centros comerciales y casas de habitación.  
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Segmento Número de Clientes 
ONG's  175 
Empresas privadas 750 
Centros comerciales 450 
Casas de habitación 1125 
Total 2500 
 
 
Se pudo cuantificar el consumo aparente de todos nuestros potenciales 
clientes, logrando determinar  que anualmente gastan en mantenimiento, 
reparaciones y/o aseo de oficinas, jardines, casas, piscinas un aproximado 
de C$ 1, 454,305.69 equivalentes a $ 67,958.21 a una tasa de cambio de 
C$21.40 x un dólar americano.  
 
Segmento Cuantificación consumo aparente 
ONG's  $10193.73 
Empresas privadas $16989.55 
Centros comerciales $27183.28 
Casas de habitación $13591.64 
Total $ 67,958.21 
 
 
Participación de la empresa en el mercado:  
 
Home Fix entrará al mercado como una pequeña empresa. Y de  acuerdo 
con la guía de decisión de participación de mercado1, Home Fix estaría en 
condición de captar solamente entre el 10 y 15% del mercado total 
(consumo aparente total), lo que significa un monto aproximado de US$ 
10,193.73 por año.   
 
 
 
 
 
 
 
                                                          
1
 Guía utilizada por la GTZ (Agencia técnica Alemana), para determinar la participación de mercado de una 
nueva empresa.  Encuéntrela en anexos.  
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2.2.3 Mezcla de Mercadeo 
  
Servicio: 
 
Home Fix ofrece servicios de alta calidad, diseñados especialmente para 
satisfacer las necesidades de los clientes en general, por su personal 
altamente calificado y con la mejor tecnología necesaria. Así mismo 
ahorrara tiempo significativo en la finalización del mantenimiento y 
limpieza de la edificación y a la vez economizara gastos por mano de 
obra. Contaremos con un personal que le garantice confiabilidad, calidad, 
honestidad certificando la seguridad de nuestros clientes. 
 
Calidad: 
 
Trabajaremos bajo la gestión de calidad, logrando un proceso de mejora 
continua de la calidad por un mejor conocimiento y control de todo el 
sistema del servicio, de forma que el servicio recibido por los 
consumidores este constantemente en correctas condiciones (cero defectos 
de calidad) además de mejorar todos los procesos del servicio de tal forma 
de producir servicios sin defectos, implicando la eliminación de 
desperdicios para reducir los costos, los tiempos de entrega. 
 
En otros casos la calidad lo determina el cliente, por el precio que está 
dispuesto a pagar y por la reputación de la empresa, es por ello que 
trabajaremos en la satisfacción total de nuestros clientes. 
 
Plaza/ canales de distribución: 
 
Los servicios se ofrecerán directamente en las oficinas de home Fix. 
Cubriremos aproximadamente un 40% de la demanda actual en la capital 
de Managua. 
 
Promoción: 
Habrá una evaluación periódica de estrategias de mercadeo y ventas, 
enfocados en la satisfacción del cliente y los buenos resultados de la 
empresa. 
 
Se creara un sistema de promociones, con tareas y funciones específicas a 
Cap. II Mercadeo   
 
 Página 1 
 
cumplir para lograr los objetivos. 
 
Los clientes satisfechos serán los principales promotores  de ventas de los 
servicios de home Fix 
 
2.3 ESTUDIO DE MERCADO 
 
2.3.1 objetivo del estudio de mercado 
 
El estudio de mercado se llevo a cabo dentro de nuestro proyecto de 
iniciativa empresarial con el fin de hacernos una idea sobre la viabilidad 
comercial de esta actividad. 
 
El principal objetivo de este estudio de mercado fue obtener información 
que nos indique como enfrentar las condiciones del mercado. 
 
La información obtenida fue lo suficientemente veraz para poder 
demostrar que: 
 
 Que existe un número suficiente de consumidores con las 
características para considerarlo como demanda del servicio que 
pensamos ofrecer. 
 Que dichos consumidores pueden ejercer una demanda real que 
justifique la implementación de los servicios que ofreceremos. 
 Que contamos con las bases para utilizar canales de 
comercialización adecuados. 
 
2.3.2 Encuesta tipo 
 
Para lograr los objetivos antes planteados elaboramos 1 tipo de encuesta al 
fin de explotar las áreas que más nos interesa conocer del mercado. 
 
a) Encuesta a consumidores finales: en este formato de encuesta se 
trata de encontrar las necesidades y preferencias de los clientes 
que consumirán nuestro servicio. 
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2.3.3 Aplicación de encuestas 
 
El diseño es no experimental porque solamente aplicamos encuestas sin 
influir en los encuestados. La investigación es perceptual, porque la 
recolección de datos y su análisis describirán lo que los clientes opinan en 
ese momento. La encuesta que hemos diseñado, serán aplicadas 
directamente a los consumidores finales. 
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2.3.4 Resultados obtenidos 
 
1. 1.       ¿Le gustaría una empresa que ofrezca asistencia en casa en 
servicios múltiples como fontanería, albañilería, carpintería, 
electricista, jardinería y limpieza de piscinas? 
 
 
 
 
 
El 100% de los encuestados les gustaría una empresa que ofrezca 
asistencia en casa en servicios múltiples en fontanería, albañilería, 
carpintería, electricista, jardinería y limpieza de piscinas. Por ende 
podemos decir que nuestro servicio tiene suficiente demanda para ser 
rentable.  
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2. ¿Qué tan frecuente requiere en su hogar un servicio de albañilería? 
 
 
El 76% de los encuestados respondió que requiere un servicio de 
albañilería una vez al año, el 16.67%  1 vez cada tres meses y el 6.67% 1 
vez al mes. 
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3.       ¿Qué tan frecuente requiere usted en su hogar un servicio de 
fontanería? 
 
 
El 50% de los encuestados dijo que utiizan los servicios de fontaneria una 
vez cada tres meses, el 30% dijo que lo utiliza una vez al mes y el 20% dijo 
que lo utiliza una vez cada mas de tres meses.  
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4. ¿Qué tan frecuente requiere usted en su hogar un servicio de 
carpintería? 
 
 
 
El 50% de los encuestados dijo que utiliza un servicio de carpintería una 
vez cada tres meses, el 30% dijo lo utiliza 1 vez al mes y el 20% dijo que lo 
utiliza una vez cada más de tres meses. 
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5.       ¿Qué tan frecuente requiere usted en su hogar un servicio de 
electricista? 
 
 
El 33.33% de los encuestados dijo que utiliza un servicio de electricista 
una vez al mes, un 30% dijo que lo utiliza una vez cada 3 meses, otro 30% 
dijo que los utiliza una vez cada más de tres meses y un 6.66% 1 vez a la 
semana. 
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6. ¿Qué tan frecuente requiere un servicio en su hogar de jardinería? 
 
El 50% de los encuestados dijo que utiliza un servicio de jardinería una 
vez cada dos semanas, un 30% dijo que lo utiliza una vez a la semana, un 
16.67% dijo que lo utiliza una vez al mes, y un 3.33% dijo una vez al día. 
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7.  ¿Qué tan frecuente requiere usted en su hogar un servicio de limpieza 
de piscina? 
 
 
El 55.67% de los encuestados dijo que utiliza un servicio de limpieza de 
piscina 1 vez al mes, un 36.67% dijo que lo utiliza una vez a la semana y 
un 6.67% dijo que lo utiliza una vez cada 3 meses. 
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10. Cuando requiere este tipo de servicio… ¿a quién recurre 
normalmente? 
 
El 73.33% dijo que recurren a personas particulares cuando requieren 
estos servicios, un 16.67% dijo que los hacen ellos mismos, y un 10% dijo 
que contratan a una empresa. 
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11.   Con respecto a la pregunta anterior, señale como se siente respecto 
a la calidad del servicio que se le brinda. 
 
 
El 43.33% de los encuestados dijo que se sentían satisfechos con la calidad 
de los servicios, un 30% dijo que estaban poco satisfechos, 20% dijo que 
están insatisfechos, y un 6.67% dijo que están muy satisfechos. 
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12.   ¿Se siente a gusto con los precios impuestos por los que le realizan 
el trabajo? 
 
 
El 66.67% de los encuestados dijo que los precios que cobran son justos, el 
23.33% dijo que los precios son muy altos, y un 10% dijo que estarían 
dispuestos a pagar más. 
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13.   ¿le gustaría que los que le hacen este tipo de servicios fueran 
profesionales recomendados? 
 
 
El 100% de los encuestados dijo que si les gustaría que los que brinden 
estos servicios fueran profesionales recomendados. 
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14.   En base a estos servicios… ¿son profesionales recomendados y de 
confianza los que realizan el trabajo en su hogar u oficina? 
 
 
El 53.33% dijo que si son profesionales recomendados los que realizan 
estos servicios en sus hogares y un 46.67% dijo que no son profesionales 
recomendados los que realizan estos servicios en sus hogares. 
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15.   ¿conoce usted alguna empresa que brinde estos servicios? Si 
conoce, escriba el nombre. 
 
 
El 100% de los encuestados dijo que no conocía ninguna empresa que 
ofrezca todos estos servicios  en una sola empresa. 
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2.4 DISTRIBUCION Y PUNTOS DE VENTAS 
 
Nuestro servicio se va a ofertar directamente en nuestras oficinas, ya que 
en su mayoría las personas involucradas o interesadas en el ramo de 
mantenimiento y limpiezas de las edificaciones solicitan este tipo de 
servicio directamente a la empresa. Escogimos este medio de venta por la 
ubicación de nuestra empresa, ya que a nuestros consumidores puedan 
buscar y adquirir el servicio con facilidad. Por lo tanto nuestra distribución 
seria básicamente a clientes particulares, complejos industriales, 
organismos gubernamentales y ong´s, es decir: 
 
 
  
 
 
 
2.5 PROMOCION DEL SERVICIO 
 
2.5.1 Publicidad 
 
La publicidad es el componente que se utiliza para informar, persuadir y 
educar al mercado acerca de los servicios de la empresa. Este componente 
comprende, la publicidad y las relaciones públicas. 
 
En cuanto a la publicidad, primero que nada queremos implementar un 
plan estratégico para introducir en el mercado nuestro servicio y dar a 
conocer todas las ventajas que brinda el mismo. Para esto se hizo un 
análisis de los medios de comunicación masiva más utilizado. Para la 
escogencia de la mejor estrategia publicitaria de acuerdo a nuestras 
necesidades y a nuestra liquidez para incurrir en estos costos. 
 
 
 
 
 
 
CONSUMIDOR 
FINAL 
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2.5.1.1 Objetivos de la Publicidad 
 
 Lograr aceptación y posicionamiento de mercado para home Fix 
en el grande, mediano y pequeño sector de mantenimiento y 
limpiezas. 
 Promover la comercialización de los servicios que ofrece home 
Fix. 
 Crear una imagen competitiva para home Fix. 
 
2.5.1.2 Selección de los medios de comunicación. 
 
La publicidad diseñada para el lanzamiento de nuestros servicios busca 
posicionarlos como un producto diferenciado a los que ofrece la 
competencia, por su calidad, sus beneficios, su grado de preocupación por 
la satisfacción de clientes y sus precios competitivos. Esto se efectuara a 
través de una publicidad informativa-persuasiva. Para lograr esto se 
requiere la selección de los mejores medios publicitarios que nos 
propongan los beneficios esperados por la empresa. 
 
Para hacer la selección de los medios de comunicación, se hizo un 
pequeño análisis de las características, ventajas, limitaciones y costos que 
conllevan cada uno de estos, dichos análisis se muestran a continuación: 
 
Medios de comunicación: radio 
 
Características: 
 Medio de comunicación masivo 
 Medio de difusión auditivo 
 Proporciona más información en poco tiempo 
 
Ventajas: 
 Buena cobertura en el mercado local 
 Accesible a la población 
 Bajo costo 
 No requiere gastos de distribución 
 
Limitaciones: 
 Solo posee presentación de audio 
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 Esta limitado a personas que gustan escuchar de la radio 
Tabla de costos: 
 
Radio Costo 
por 
anuncio 
Duración 
del 
anuncio 
Frecuencia 
al día 
Costo al 
día 
Tiempo 
(en días) 
Radio ya $ 22.26 50 
segundos 
3 $66.78 15 
La 
pachanguera 
$ 17.51 50 
segundos 
3 $52.57 15 
Total     30 
 
 
Medio de comunicación: paginas amarrillas, publicar 
 
Características 
 Medio de comunicación masivo 
 Medio de difusión escrita 
 Pueden reflejarse gran numero de información 
 
Ventajas: 
 Persuasión mediante dibujos 
 Buena cobertura en el mercado local 
 Amplia aceptación 
 Alta credibilidad 
 Cada ejemplar puede tener varios lectores 
 
Limitaciones: 
 El volumen de información del anuncio está limitado por el 
costo. 
 Captación directa un solo medio sensitivo. 
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Tabla de costos: 
 
Medios 
escritos 
Costos Tamaño del 
anuncio 
Tiempo (en 
días) 
Total 
La prensa $139.00 6cm * 6cm 8 $1,112.00 
Publicar $1,022.00 6.25cm*6.25cm 365 $1,022.00 
    $2,134.00 
Medio de comunicación: volantes, brochures  
 
Características: 
 Medio de comunicación selectivo 
 Medio de difusión escrita 
 Puede reflejarse gran numero de información 
 
Ventajas: 
 Persuasión mediante dibujos 
 Amplia aceptación 
 Cada ejemplar puede tener varios lectores 
 El volumen de información del anuncio no está limitado por el 
costo. 
 
Limitaciones: 
 Corta vida 
 Captación directa de un solo medio sensitivo 
 
En los brochures y volantes de home Fix se muestra el logo de la empresa 
e imágenes del producto, con un mensaje claro, preciso y llamativo con 
objetivo de despertar en nuestros clientes el interés de experimentar esta 
nueva alternativa de darle mantenimiento y limpiezas a sus edificaciones. 
 
Así mismo estos tienen dirección, teléfonos de contactos y correo 
electrónico para poder hacer cualquier consulta o solicitar un servicio. 
 
Los brochures y volantes a implementar en la publicidad de home Fix se 
presentan continuación: 
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VOLANTES DE HOME FIX 
 
 
 
A continuación se muestran la parte interna y externa de nuestros 
brochures: 
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Medios 
escritos 
Tiempo 
(en días) 
Especificaciones Cantidad Costo 
unitario 
Total 
Volantes 15 días 6”*4” 10,000 $0.0127 $127.00 
Brochures  11”*8.5” 1,780 $0.1084 $193.00 
 
Medio de comunicación: internet (pagina web) 
 
Dirigir esta publicidad es muy efectivo y relativamente barato. Usa una 
combinación de varias estrategias, incluye imágenes, hipervínculos, 
grupos de noticia, anuncios por correo electrónico, etc. Una campaña de 
medios dirigida por internet puede ahorrar tiempo y dinero a un 
departamento de publicidad eliminando la necesidad de laborioso y 
costosos trabajos. A través de internet es fácil encontrar cuales son las 
necesidades de nuestros clientes al rastrear sus preferencias a través de una 
página web. 
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Esto le permitirá a home Fix tener más éxito al ajustar sus servicio con 
base en lo que los clientes realmente quieren y desean pagar en lugar de 
hacerlo con base en lo que creemos que quieren. 
 
Los riesgos de esta publicidad son relativamente bajo. Se puede invertir 
poco dinero probando nuevas ideas y si estas no llegan a servir, realmente 
no se pierde mucho dinero. 
 
 
Además el estudio de los resultados de la publicidad puede ser fácil y 
económicamente medidos a través de las respuestas de los clientes a nuevo 
servicio o idea. Los clientes pueden comunicarse fácilmente con la 
empresa a través del correo electrónico, así que la comunicación es 
bidireccional. 
 
Ventajas: 
 Ahorra tiempo, su acción es casi automática. 
 Bajos costos y mayores beneficios uno de los mejores aspectos de 
publicitar un producto por internet es que el lanzamiento y los 
costos operacionales son bajos y es posible acceder a los 
compradores potenciales a un ritmo sin precedente. 
 El costo de conseguir nuevos clientes gracias a este tipo de 
publicidad es una fracción de lo que costaría a través de los 
medios tradicionales. 
 Los servicios pueden ser publicados las 24 horas del día no solo al 
mercado local. Tiene mayor audiencia es decir acceso a más 
clientes. 
 
Desventajas: 
 La publicidad en internet es fácil de detectar por la competencia. 
 Los usuarios de internet están cansados de la publicidad on line y 
por eso la evitan constantemente. En respuesta a esa situación, los 
usuarios tratan de bloquear dichas herramientas publicitarias. 
 La publicidad en internet solamente va dirigida a los usuarios de 
internet, no todas las personas tiene accesos a internet, ni si quiera 
todas tienen acceso a una computadora. 
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Especificaciones del plan web: 
 
El sitio web va a contener información actualizada sobre la empresa, va a 
ser funcional y accesible a los consumidores. En esta se mostraran los 
beneficios de los servicios a los clientes. 
 
La pagina se desarrollara en español e inglés, los clientes tendrán accesos a 
los servicios, a los teléfonos de contacto y dirección de la empresa, 
también podrán solicitar cotizaciones y visitas a los responsables de 
mercadeo y ventas de la empresa. 
 
Se integrara un área de conteo de visitas con el fin de monitorear la 
efectividad del sitio. 
 
Tabla de costos: 
 
Internet Costos Costo totales 
 
 
 
internet 
Diseño de página 
principal 
$50.00 
Introducción o 
presentación en flash 
$100.00 
Mapa de sitio $120.00 
Buscador interno $50.00 
Administrador de lista 
de correo (para envió 
de boletines 
electrónicos) 
 
$120.00 
Inscripción del 
dominio en centro de 
redes 
 
$50.00 
Alojamiento de la 
pagina 
$150.00 
Total $640.00 
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Medio de comunicación externos: rótulos, mantas 
 
Característica: 
 Medios de promoción escritos y estacionarios 
 Posición en sitio estratégicos 
 Mensaje en frases cortas 
 Uso de información ilustrada 
 
Ventajas: 
 Atractivo publico 
 No requiere gastos de distribución 
 Accesible a la población 
 Mayor duración de la publicidad 
 Costos accesibles 
 
Limitaciones: 
 La población que ve el anuncio requiere saber leer 
 Limitada a la población que transita por el lugar donde esta 
localizados 
 Presenta información reducida 
 
Especificaciones (rótulos): 
 
Para llevar a cabo la publicidad se hará uso de un rotulo el cual estará en 
las afueras de las instalaciones de home Fix. El rotulo será a dos caras de 
12*8 pies con un tubo metálico para sembrar; además se deberá realizar el 
pago de impuesto a la alcaldía por la instalación del rotulo el cual tiene un 
monto de $29.26 anual, lo cual incurre en un monto total de $348.00, esto 
con el pago de impuestos incluidos. 
 
Especificaciones (mantas): 
 
Sera a dos caras con el tamaño estándar con un diseño llamativo que 
proporcione la información necesaria para solicitar los servicios que 
brinda home Fix. El costo de fabricación e instalación de este medio 
publicitario es de $16.00 
 
2.5.1.3 Estrategias de Publicidad Seleccionada 
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Después de haberse hecho este análisis de lo que conlleva cada medio 
publicitario. Se ha decidido de que la publicación se los servicios de home 
Fix se llevara a cabo a través de la mezcla de medios de comunicación por 
periódicos, internet, páginas amarillas (publicar), mantas, brochures y 
volantes para la divulgación de nuestros servicios al mercado llegando a 
presupuestar un monto destinado a la transmisión o elaboración de toda la 
publicidad de $4,450.00 anual, un equivalente a 370.82. 
 
La publicidad a desarrollar tiene como audiencia meta todos los clientes 
localizados en el grande, mediano y pequeño sector del mantenimiento y 
limpieza, y está enfocada a dar a conocer el nombre de la empresa, su 
imagen, sus servicios y la ventajas que estos posee, esto debido a la falta de 
conocimiento que el mercado meta tiene sobre esta, ya que home Fix es 
una empresa nueva en el ámbito de  mantenimiento y limpieza. 
 
A continuación presentamos la tabla de presupuestos publicitarios: 
 
 
Medio de 
publicida
d 
Monto 
(x día) 
Cantid
ad 
Tiemp
o 
Frecue
ncia 
Costo 
unitario 
Costo total Costo 
total 
mensual 
La prensa $139.00 1 8 días 2 veces 
al  año 
$1, 012.00 $2,024.00 $168.67 
Publicar ----- 1 365 
días 
Todo el 
año 
$1,022.00 $1.022.00 $85.17 
Rótulos ----- 1 Siempr
e 
Todo el 
año 
$348.00 $348.00 $29.00 
Mantas ----- 6 30 días 2 veces 
al año 
$16.00 $96.00 $8.00 
Volantes ----- 10,000 15 días 2 veces 
al año 
$0.0127 $127.00 $10.58 
Brochures ----- 1,780 15 días 2 veces 
al año 
$0.01084 $193.00 $16.083 
Internet ----- 1 365 
días 
Todo el 
año 
$640.00 $640.00 $53.33 
Costo total $4,450.00 $370.82 
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2.5.2 Marca, Etiqueta, Empaque 
 
Dada la naturaleza de nuestro servicio, estos no requieren empaque, ni 
etiqueta, pero este si cuenta con una marca y un logo establecido que se 
muestra a continuación: 
 
 
 
 
2.6 Fijación y Políticas de Precios 
 
a) Fijación de precios:  
 
Home Fix ha determinado sus precios utilizando la siguiente fórmula:  
 
 Pv = Ct + Ct (Ct* %  de ganancia deseado) 
 
Donde:  
 
Ct = costo total.  
Pv = precio de venta. 
% = % de ganancia deseado por el empresario. 
 
Ahora:  
 
Ct = cv + cf    
Donde  
Cv = costo variable 
Cf = costo fijo 
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Tomando en consideración la naturaleza de la empresa, ya que es una 
empresa de servicios, los costos variables se representan por el costo de la 
mano de obra, por cada trabajo realizado. Esto se debe a los clientes 
pagarán por aparte los materiales o insumos a necesitar para llevar a cabo 
el servicio. 
 
Los costos fijos en que incurre la empresa, están representados en la 
siguiente tabla:   
 
 
Costos fijos 
 
Descripción Costo mensual 
Servicios básicos  $ 150.00 
Publicidad  $ 370.82 
Combustibles y lubricantes  $ 200.00 
Salarios  $ 1,800.00 
Inss  $ 270.00 
Impuestos alcaldía  $ 1,289.93                 
Alquiler de oficinas  $ 100.00 
Prestaciones sociales  $ 300.00 
Mantenimiento de equipos y herramientas   $ 50.00 
Depreciación de equipos para el servicio, 
herramientas, y equipos de oficinas  
 $ 96.11 
Total mensual en   $ 4,626.86 
 
Para ejemplificar, tomaremos como referencia la limpieza de una piscina 
con un área de 18 metros cuadrados, donde la mano de obra es de $ 2.80 
por metro cuadrado. 
 
Aplicando la fórmula  del costo:  
 
Ct = cv + cf/ servicios esperados 
 ct= 50.4 + 4,626.86/293 servicios al mes.  
Ct = 15.96 
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Aplicando la fórmula  del precio de venta:  
 
Pv = ct + ct (ct* %  de ganancia deseado) 
 
Pv = 15.96 + (15.96 x 25%) 
Pv = 77.71 
 
De tal manera que el lavado de una piscina de 18 metros cuadrados, tiene 
un precio al cliente final de $ 77.71, esto no incluye impuesto y no incluye 
materias primas o insumos para la limpieza de la piscina.  
 
2.6.1 Política de Precios 
 Home Fix no otorgara descuento por volumen 
 Se adoptaran precios similares a la de la competencia, tomando en 
consideración nuestra estructura de costos.  
 
2.6.2 Políticas de Ventas de los Servicios: 
 El 100% de las ventas son de contado. 
 En el corto plazo home Fix no otorgara créditos a sus clientes. 
 
2.7 Plan de Introducción al Mercado 
 
Home Fix deberá introducirse en el mercado mediante la estrategia de que 
estas tareas serán garantizadas por la misma empresa con un personal de 
confianza, con experiencia, que sea capaz de hacer estas labores en un 
tiempo estimado asegurando la calidad del trabajo. 
 
Estos servicios no solamente estarán disponibles a personas  que no les 
queda tiempo para buscar este tipo de personas sino que también está 
dirigido a empresas, hoteles, organizaciones gubernamentales y no 
gubernamentales etc.  
 
Una ventaja clave seria que al introducirse en el mercado tendrá una 
cantidad de clientes mínimos y al pasar esto tendrá gran cantidad de 
capacidad ociosa, esto nos permitirá responder rápidamente a los 
exigentes pedidos de los clientes en cuanto a la velocidad. 
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Esto no significa que no tengamos riesgos por las grandes empresas que ya 
existen, no en la misma modalidad pero si de los mismos segmentos y son 
nuestra mayor barrera para sobresalir en el marcado. A su vez esto nos  
motiva a ser persistentes para brindar el mejor servicio. 
 
Cabe destacar que muchas empresas ya establecidas piensan que estando 
ya posicionados de una parte del mercado pueden confiarse esto puede 
hacer que se le preste menos atención a los requisitos del cliente, eh aquí 
que viene home Fix para aprovechar esa gran parte de clientes 
insatisfechos pero siempre con el lema de no caer en un exceso de 
confianza. 
 
 
2.8 Sistema y Plan de Venta 
 
 Se le pagara una comisión al personal técnico. 
 Se  pagara viáticos a los vendedores en base a las distancias donde 
deberá ir a realizar el servicio 
 No se ofrecerá a los clientes descuentos por volúmenes de servicio. 
 
 
 
Gerente General
Supervisor de mano de obra
Personal Tecnico
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Actividades de preventa 
Tendremos personas (vendedores) preparados en relación al conocimiento 
de este servicio, mercado y técnicas de ventas, además estos operadores 
conocerán las políticas del mercado al cual se dirige nuestra empresa, de 
esta manera estarán informados sobre la naturaleza de la competencia así 
como la de cualquier otra empresa. 
Presentación de ventas 
1. El vendedor deberá llegar presentable y presentarse a sí mismo como 
uno de nuestros trabajadores de la empresa, luego explicar el motivo de su 
visita. 
2. Explicarle detalladamente a la persona y mantener el deseo de adquirir 
el servicio mediante las promociones y las ventajas que este adquiriría, 
entonces así descubrir lo importante que nuestra empresa para la 
comunidad nicaragüense. 
3. Contestar todas las preguntas y objeciones de cliente, así mismo dejar la 
información necesaria para que la empresa pueda contactarnos. 
Actividades de posventa 
El éxito de las ventas de servicios realizados por los operarios dependerá 
de la repetición de negocios con los clientes. El cliente satisfecho 
proporcionara datos para otros clientes potenciales. 
 
Los servicios de posventa podrán fomentar la buena imagen ante el cliente 
después de su decisión. Como otros de los servicios de posventa, el 
operario deberá de asegurarle al cliente que ha tomado la decisión correcta 
mediante: 
 
 Un resumen de los beneficios del servicio 
 Una exposición de las ventajas del servicio frente a las alternativas 
posibles desechadas. 
 El señalamiento del grado de satisfacción que tendrá el cliente con el 
uso de nuestro servicio. 
  
 
 
 
 
 
 
PRODUCCION 
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3.1. OBJETIVOS DEL AREA DE PRODUCCION 
 
Corto plazo 
 
Brindar al cliente el mejor servicio con la más alta calidad a casa 
particulares o empresas interesadas en adquirir este nuevo servicio, 
observando también las exigencias de nuestros clientes para cumplir con 
todas sus expectativas.  
 
Proporcionar 293 servicios al mes, que serán distribuidos  de la siguiente 
manera: 80 limpiezas de piscinas, 100 trabajos de albañilería, 37 trabajos 
de fontanería, 37 trabajos de electricidad, 24 trabajos de carpintero y 15 
trabajos de jardinería.  
 
Optaremos por implementar un plan de mejoramiento continuo 
asegurando su funcionalidad para lograr la satisfacción de nuestros 
clientes. 
 
Mediano plazo 
 
Aumentar el número de empleados en dependencia del nivel de ventas del 
servicio, se espera brindar 367 servicios mensuales aproximadamente, 
incorporando e innovando nuevas técnicas y herramientas, las cuales 
generen beneficios a la empresa, siempre enfocados en la calidad y 
funcionalidad de nuestro producto. 
 
Largo plazo 
 
Ampliar el número de servicios brindados de la empresa, la cual será 
capaz de abastecer la demanda de ciudades cercanas a la capital de 
Managua. 
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3.2. ESPECIFICACIONES DEL SERVICIO 
 
Home Fix será una empresa dedicada a brindar un servicio de calidad, 
confiabilidad, con un personal altamente calificado y a precios 
competitivo.  
 
Dentro de los servicios que ofrecemos es Carpintería que es el trabajo en 
la madera, ya sea para la construcción puertas, ventanas, muebles como 
en mobiliario. 
 
 
Albañilería esta persona hace los trabajos básicos de construcción, como 
alzado de muros, paredes, colocación de cubiertas y canalizaciones de 
fluidos sin presión, apertura de zanjas, llenado y nivelado con hormigón, 
preparación de cemento y otras tareas de obra no especializadas. 
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Electricistas se encargarán de arreglar desde enchufes hasta instalaciones 
de centros de carga, paneles eléctricos industriales, etc. 
 
 
Fontanero es el que realiza instalaciones de agua potable, agua no potable 
y de aguas residuales en las viviendas, centros comerciales y ong´s. 
 
 Limpieza de: tuberías, bajantes, arquetas, sifones 
 Inspección de tuberías con cámara 
 Localización de arquetas con detector 
 Cocina, baño y calefacción: reparación de tuberías, desagües, 
roturas de bajantes, desatascos, grifería, filtraciones. 
 Suministro e instalación de todo tipo de lavabos y fregaderos. 
Bañeras, platos de ducha, sanitarios. 
 saneamiento 
 Colectores generales / pozos. 
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Limpiador de piscinas es la persona que se encargara de darle limpieza a 
las y mantenimiento a las aguas de una piscina. 
 
 
 
 
3.3 DESCRIPCION DEL PROCESO DE SERVICIO 
 
Se estima que el número de servicios brindados será de 293 mensual 
aproximadamente. La empresa funcionara 6 días a la semana con 
jordanas de 8 horas diarias. (De lunes a sábado 8 am – 5 pm).  
 
3.4 CARACTERISTICAS DE LA TECNOLOGIA 
 
A continuación describiremos las herramientas, equipos o utensilios que la 
empresa necesitara. 
 
Trabajos de carpintería 
Las principales herramientas manuales son: 
 serrucho 
 martillo 
 taladro o berbiquí y brocas para madera 
 gubia y formón 
 garlopa 
 lija 
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 regla y escuadra 
 lápiz 
 nivel 
 transportador 
 cepillo 
Herramientas eléctricas: 
 lijadora 
 sierra caladora 
 sierra circular 
 sierra radial 
 cepillo eléctrico 
 rebajadora 
Maquinas para trabajo de la madera: 
 sierras 
 canteadora 
 trompo o tupí 
 escopleadora 
 espigadora 
 taladro 
 torno 
 segueta o sierra de marquetería 
Trabajos de jardinería 
 Rastrillos, utilizados para preparar el terreno  
 Palas, utilizadas para retirar la tierra  
 Azadas, de diferentes tamaños, sirven para horadar la tierra  
 Escoba de jardinero, se usa para retirar los desperdicios generados 
en el trabajo  
 Raederas, sirve para quitar malas hierbas.  
 Cortacésped, máquina eléctrica que corta el césped y lo almacena 
en un recipiente  
 Mochilas con tratamientos. 
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      Trabajos de albañilería 
 Un recipiente en el cual prepara la mezcla de mortero 
  otro recipiente en el cual cura los ladrillos con el fin de utilizarlos 
saturados de agua 
  una plana de madera 
  un juego de maestras 
  lienza 
  clavos 
Trabajos de fontanería 
 soplete 
 alicates 
 llaves fijas e inglesa 
 Desatascador. 
 sierra manual 
 flexómetro 
 Llave regulable grifa 
 Estropajo de aluminio 
Trabajos de Electricista 
 material eléctrico: cables, protecciones eléctricas, terminales de 
conexión,.... 
 multímetro o polímetro 
 megger o multitester 
 alicates: de corte, para pelar cables, de puntas redondeadas,... 
 destornillador 
 cinta aislante 
Herramientas de limpieza de piscina 
 Pértiga : mango telescópico para la manipulación del aspirador de 
fondo y los escobillones. 
 Aspirador de fondo: su función es aspirar las impurezas del fondo 
de la piscina.  
 Manguera: auto flotante de 50mm 
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 Escobillón para algas con cerdas de acero inoxidable 
 Escobillón de paredes: con cerdas de nylon, permite limpiar los 
costados de la piscina. 
 Recolector de hojas 
 Tester: le permitirá conocer exactamente los niveles de cloro y ph 
que presenta el agua de la piscina, para corregirlos correctamente.  
3.6  EQUIPO E INSTALACIONES 
Los servicios que necesitaremos en la oficina serán energía eléctrica, agua, 
luz, teléfono, internet 
Oficina de contabilidad 
 
 
 
 
 
Equipo Cantidad Marca Proveedor Costo 
unitario  
US 
Costo 
total 
US 
Computador 
desktop 
1 Hp pro 
3000 mte 
7500 
Global 
system y 
cia,ltda. 
$ 700  $700 
Escritorio 2  San jerónimo $ 80 $ 160 
Teléfono 1  Sinsa $ 15 $ 15  
Archivero 1  San 
Jerónimo  
$ 75 $ 75 
Impresora/ 
fotocopiadora 
1 Xerox wrk 
centre 720 
Documentos 
y digitales de  
Nicaragua s.a 
$ 120 $ 120 
Total     $ 1,070 
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Oficinas de gerencia 
Equipo Cantida
d 
Marca Proveedor Costo 
unitario 
usd 
Costo 
total usd 
Computad
or desktop 
1 Hp pro 3000 mte 
7500 
Global 
system y 
cia,ltda. 
$ 700 $ 700 
Escritorio 1  San 
jerónimo 
$ 80 $ 80 
Teléfono 1  Sinsa $ 15 $ 15 
Archivero 1  San 
Jerónimo  
$ 75 $ 75 
Impresora 1 Impresora epson 
stylus photo t50  
Datatex $120 $120 
Total     $ 990 
Oficina de recepción 
Equipo Cantidad Marca Proveedor Costo 
unitario 
usd 
Costo 
total usd 
Escritorio 1  San 
jerónimo 
$ 80 $ 80  
Teléfono 1  Sinsa $ 15 $ 15 
Archivero 1  San 
Jerónimo 
$ 150 $ 75 
Total     $ 3,755.88 
 
3.7 MATERIA PRIMA E INSTALACIONES 
Los insumos que necesitaremos será mano hombre. Cada trabajador 
ganara un porcentaje del trabajo realizado y este estará a la espera de 
nuestro llamada para ir a realizar el servicio que el cliente solicite. 
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3.8 CAPACIDAD INSTALADA 
Home fix presenta una capacidad instalada equivalente a la de su 
prestación de servicios. Como objetivo  a mediano plazo aumentaremos 
los servicios brindados de la empresa, así como la contratación de nuevo 
personal conforme a la aceptación del mercado. 
 
A continuación presentamos nuestra estimación de producción por mes: 
 
periodo 
Servicio 
 1 mes 
Limpieza de piscinas 80 
Trabajos de albañilería 100 
Trabajos de fontanería 37 
Trabajos de electricidad 37 
Trabajos de carpintería 24 
Trabajos de jardinería 15 
 
3.10 UBICACIÓN DE LA EMPRESA 
La empresa se ubica en el centro de Managua. Reparto san Juan, de la 
galería los 3 mundos una cuadra abajo, casa numero 92.  
 
Su céntrica ubicación nos permitirá llegar de manera rápida y eficiente a 
cualquier lugar cada vez que se presente un servicio requerido. 
 
3.11 DISEÑO Y DISTRIBUCION DE LA OFICINA 
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3.12 MANO DE OBRA REQUERIDA 
   
 En la contabilidad general de las empresas se entiende por mano de 
obra el coste total que representa el montante de trabajadores que tenga la 
empresa incluyendo los salarios y todo tipo de impuestos que van ligados 
a cada trabajador. 
 
 Existen varios tipos de mano de obra: 
 
 Mano de obra directa es la mano de obra consumida en las áreas 
que tienen una relación con la producción o la prestación de algún 
servicio. Es la generada por los obreros y operarios cualificados de la 
empresa. 
 Mano de obra indirecta es la mano de obra consumida en las áreas 
administrativas de la empresa que sirven de apoyo a la producción y 
al comercio. 
 Mano de obra de gestión es la mano de obra que corresponde al 
personal directivo y ejecutivo de la empresa. 
 Mano de obra comercial es la mano de obra generada por el área 
comercial de la empresa. 
 
Consideraciones sobre la gestión de la mano de obra: 
 
 La empresa debe conocer el costo real de la mano de obra tanto la 
directa como la indirecta. 
 La empresa debe tener siempre ajustada la plantilla de acuerdo con 
sus necesidades. 
 Los trabajadores deben tener la experiencia, capacitación y destreza 
necesaria de acuerdo a las funciones que desarrolle cada uno. 
 
Para tener una adecuada administración y control de la mano de obra se 
logra mediante: 
 
 Establecer diseños adecuados de selección de personal. 
 Aplicación de programas de formación profesional permanente. 
 Analizar bien los puestos de trabajo para asignarlos de forma 
adecuada. 
 Contar con un convenio colectivo pactado con los trabajadores que 
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conlleve la paz social en el seno de la empresa. 
 Establecimiento de condiciones higiénicas, sanas y seguras que 
garanticen un trabajo eficiente y de buena calidad. 
 Establecimiento de controles que garanticen la minimización de la 
capacidad ociosa. 
 
3.13 PROCEDIMIENTO DE MEJORA CONTINUA 
Plan de mejoramiento continúo de home Fix. 
 
En un mundo de recursos escasos y múltiples necesidades, se hace 
imperioso el uso óptimo de los mismos. Como bien se define la economía, 
como la administración de los escasos recursos para la satisfacción de un 
número infinito de necesidades, necesario lograr dentro de ese marco el 
aprovechamiento pleno de todos y cada uno de esos limitados recursos. 
 
El mejoramiento continuo más que un enfoque o concepto es una 
estrategia, y como tal constituye una seria de programas generales de 
acción y despliegue de recursos para lograr objetivos completos, pues el 
proceso debe ser progresivo,. No es posible pasar de la oscuridad a la luz 
de un solo brinco.  
 
En la actualidad el sistema empresarial de la mayoría de las compañías se 
enfoca en un sistema “apaga fuegos” en donde la prioridad no es evitar los 
problemas si no resolverlos ya que no tienen planes de mejora que les 
ayuden a anticiparse y evitar inconvenientes para lograr obtener mejores 
resultados. 
 
Home Fix con el objetivo de hacer la diferencia y de mejorar día con día la 
productividad y la satisfacción al cliente incluye consideraciones sobre 
algunos de los programas de mejora existentes tales como: calidad total y 
un programa permanente de mejoramiento de la productividad. 
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Actividades a realizar para lograr la mejora continua en home Fix 
 
Para conseguir la mejora continua a nivel sistema la dirección de home 
Fix debe revisar la efectividad de su liderazgo así como el nivel de 
conocimiento y aceptación de la misión, visión, valores y captación de 
manejo de procesos entre sus empleados para ello la empresa aplicara los 
siguientes mecanismos basados en la filosofía japonesa káiser la cual hace 
hincapié en la necesidad de llevar a cabo continuas mejoras que permitan 
más altos niveles de satisfacción en los clientes y mayores niveles de 
rentabilidad. Dichas actividades se muestran a continuación: 
 
 Home Fix realizara encuestas de opinión a los empleados con 
preguntas específicas sobre el conocimiento y aceptación de los 
valores de la organización y manejo de los procesos productivos y 
de su nivel de compromiso con el programa de excelencia de gestión 
de la compañía. 
 
 Se implementara un buzón de opinión, tanto para clientes como 
para los empleados en el que se puedan hacer todo tipo de 
sugerencias y opinión acerca del servicio y funcionamiento de la 
organización. 
 
 Home Fix realizara encuestas de satisfacción a los clientes en las 
que se analice cual es la percepción del consumidor sobre el 
compromiso de los empleados de la organización y especialmente 
de los directivos, también se aplicaran preguntas en las que se 
indague sobre la opinión del cliente sobre la calidad del producto. 
De esta manera home Fix podrá establecer un plan para satisfacer, 
comprender y dar respuesta a las necesidades y expectativas de los 
clientes. 
 
 Home Fix estimulara y animara la asunción de responsabilidades 
(empowerment) de los empleados y la creatividad e innovación de 
estos, aportando fondos para financiar el aprendizaje y la mejora en 
el desempeño de los mismos. Implementando anualmente un 
sistema de capacitación de empleados en nuevas tecnologías, 
procesos e innovaciones nuestros servicios. 
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 Home Fix estimulara y fomentara la colaboración dentro de la 
organización con los mismos propósitos y metas a nivel sistema, ya 
que la empresa considera inapropiado desligar los objetivos de un 
departamento con otro, de esta manera todos los departamentos 
estarán en constante comunicación y trabajaran con un mismo fin. 
Home Fix planea dar reconocimiento a los trabajadores que 
contribuyan al progreso de la empresa, ayudándolos y apoyándolos 
a hacer realidad sus planes objetivos y metas. 
 
 Home Fix garantizara la imparcialidad y justicia en todo lo 
relacionado con el empleo, incluido la igualdad de oportunidades a 
todos sus colaboradores, para lograr esto los líderes deberán ser 
accesibles y practicar la escucha activa para así poder responder a 
las personas que integren la organización. De esta manera los 
dirigentes conseguirán el bienestar de los empleados logrando así un 
mejor desempeño de los mismos. 
 
 Home Fix desarrollara una política de recursos humanos que 
estimule y reconozca los esfuerzos personales de los trabajadores, 
también dispondrá de un sistema de gestión por objetivos que 
permite la consecución de los objetivos y la innovación. Estos 
premios pueden consistir en comidas de navidad o canastas de 
granos básicos de fin de año. 
 
 El departamento de mercadeo de home Fix deberá anticipar, 
comprender y analizar los avances que se producen en el mercado, 
incluidas las actividades y rendimiento de la competencia. Para con 
esto conocer cuáles son las debilidades, oportunidades y 
competidores de su recurso oferente, y así mismo realizar planes 
estratégicos utilizando metodologías organizativas e innovadoras 
para mejorar la calidad del servicio, y su vez la forma de trabajar de 
la organización. Con estas estrategias la empresa se dará a conocer 
en el sector constructivo para la ampliación de su mercado. 
 
 Home Fix manejara actualizado un amplio portafolio de clientes 
para mantener estrecho contacto con ellos, ya que esta manera 
podremos contactarlos con facilidad y así conocer mejor las 
necesidades de nuestro mercado. 
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 Home Fix realizara auditorías internas y externas sobre el nivel de 
productividad y organización que está  teniendo la empresa. Uno de 
los métodos que implementara será la auto evaluación conforme al 
modelo 
 FM (modelo europeo de excelencia empresarial) el cual consiste en 
“red.-back” o “retro-alimentación” directo los empleados sobre el 
nivel de compromiso que ellos mismos tienen y sobre el que 
perciben en la dilección 
 Home Fix establecerá alianzas con sus proveedores para garantizar 
una buena relación entre ellos, evitando con esto demoras futuras en 
entrega de servicios. 
 Home Fix apoyara y participara en actividades dirigidas a mejorar el 
medio ambiente, el mayor aporte que home Fix brindara será la 
aplicación de sistemas de ahorro energético en la planta. (balanceo 
de cargas y producción más limpia) y una fuerte campaña de cero 
desperdicios, reducción del consumo de agua, de papel y de colocar 
la basura en su lugar en todo el perímetro de la empresa. También 
establecerá campañas de conciencia con la defensa del medio 
ambiente, mediante conferencias y materia didáctico para sus 
colaboradores, para esto se establecerán convenios con 
universidades y organismos como el MARENA para la facilitación 
de dicho material 
 Home Fix fomentara la conciencia e implicación en temas de 
higiene y seguridad, mediante charlas sobre riesgos laborales y uso 
de materiales de protección personal en la realización de los 
trabajos, para prevenir futuros accidentes laborales que perjudiquen 
la capacidad de los trabajadores e interrumpan la producción. 
 
La información obtenida mediante el mecanismo anterior y aquella 
correspondiente a los logros y cumplimientos de los objetivos de calidad y 
satisfacción al cliente y de los objetivos empresariales de home Fix.  
 
Deberán ser analizados con regularidad por el equipo directivo, quien en 
función de los resultados obtenidos deberá modificarse los planes en 
marcha y reforzar su posición de liderazgo. Una vez que los lideres hayan 
puesto las bases para conseguir la excelencia en la organización deberán 
comprometerse en la consecuencia de la misma y deben hacer visible ese 
compromiso a todos los niveles de la empresa y fuera de ella; clientes, 
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proveedores, etc. En estos análisis regulares ha de plantearse también 
cuales son las necesidades futuras de la organización en asuntos de 
liderazgo para así tratar de anticiparse a ellas poniendo soluciones a los 
problemas que se prevean puedan existir. 
 
Los líderes de home Fix deberán participar personalmente en las 
actividades de mejora y deberán dar el ejemplo de la actitud a seguir en 
todas las ocasiones, especialmente en lo que se refiere al trato de los 
clientes. 
 
La revisión de nivel de ventas de cumplimiento de los planes y de la 
eficiencia con que se desarrollan los procesos de la organización solo se 
puede lograr mediante un adecuado esquema de medición. Así es 
conveniente establecer para todos los procesos una serie de indicadores 
que nos permitan conocer la situación del proceso en todo momento. 
 
Para lograr el plan de mejora continua home Fix plantea el siguiente 
cuadro en el cual se especifica los indicadores, medidas claves y plan de 
acción a realizar para la mediación de dichos indicadores: 
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Indicadores Medidas claves 
 
 
Administración 
Crecimiento en facturación total. 
Crecimientos en facturación de 
mercadeos estratégicos. 
Resultados de auditorías de 
finanzas. 
Evaluación de los costos de no 
calidad. 
Cumplimiento de porcentaje de 
utilidad. 
 
clientes 
Satisfacción al cliente. 
Índice de confianza del cliente. 
Medidas de percepciones del 
cliente. (relación con calidad- 
precio) 
 
Aprendizaje de la organización 
Productividad de los empleados 
Satisfacción del personal 
Autoevaluación del desempeño 
Manejo y aplicación de los 
contextos de las capacitaciones 
 
 
 
3.14 PROGRAMA DE PRODUCCION 
El programa de producción de home Fix a continuación detallada la 
planificación de las operaciones que deberán realizarse para cerciorar el 
cumplimiento de los objetivos propuestos para el área. 
 
 Gestionar un préstamo bancario necesario para la realización de las 
actividades siguiente. 
 Se procederá a la compra de los equipos necesarios para los servicios 
que ofrecerá home Fix. 
 Se contratara el personal 
 Se seleccionaran los proveedores de materias prima y otros 
materiales 
 Se obtendrá la materia prima necesaria para la producción de los 
servicios. 
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 Se realizaran una prueba de los servicios que ofrecerá home Fix y se 
procederá a los ajustes permanentes 
 Se iniciara operaciones. 
 
  
 
 
 
 
 
 
ORGANIZACION 
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En el área de organización la empresa home Fix se enfoca en distribuir de 
manera equitativa y optima las distintas actividades para la ejecución de 
un trabajo en equipo eficiente. Pilares esenciales de esta empresa es 
guardar la buena relación de las distintas áreas entre si y a la vez con sus 
clientes. 
 
4.1 OBJETIVOS DEL AREA DE ORGANIZACIÓN 
 
Objetivos de la mercadotecnia 
Tiene como objetivo establecer lo que se desea lograr en términos de 
ventas de servicios, distribuciones y posicionamiento en el mercado. Con 
la mercadotecnia se debe tener claro los niveles de en donde se introducirá 
el servicio, ya sea local, nacional, regional, etc. Así como sus respectivos 
objetivos 
 
Objetivos de producción: 
Su principal objetivo es el de expresar en forma cuantificable y mediable el 
resultado final de un proceso de producción de servicios y relacionarlo con 
los recursos disponibles de la empresa. 
 
Objetivos de contabilidad y finanzas 
Esta área tiene como principal objetivo manejar ordenadamente las 
cuentas de la empresa, con respecto a costos y gastos, de forma que se 
pueda aumentar la rentabilidad del servicio, llevando un registro de cada 
operación económica que se realiza determinado periodo. 
 
Objetivos de la organización 
Tiene como principal objetivo la distribución equitativa y eficiente de las 
distintas áreas para lograr un trabajo optimo. 
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4.2 PROCESOS OPERATIVOS DE LA EMPRESA 
 
Responsables Actividades 
Junta directiva Planear, controlar y organizar todas las actividades de la 
empresa. 
Mercadotecnia Investigación del mercado 
decisiones sobre el servicio 
decisiones del precio 
distribución o plaza 
promoción 
ventas 
posventa 
Producción Realizar el trabajo para la prestación de los distintos tipos 
de servicios que ofrece home Fix, utilizando las 
herramientas correspondiente para dichos servicios 
 
Contabilidad y 
finanza 
Llevar de forma ordenada el sistema contable de la 
empresa: 
*contabilidad de la empresa 
*catalogo de cuentas 
manejar continuamente: 
*costos y gastos de la empresa 
*capital social 
*entradas 
*salidas 
*proyecciones del flujo de efectivo 
realizar las proyecciones de: 
*estados de resultados 
*balance general, activos fijos, activos circulantes, otros 
activos, pasivos fijos, pasivos a corto plazo, pasivos a 
largo plazo y el capital 
*utilizar adecuadamente los indicadores o razones 
financieras 
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4.3 ORGANIGRAMA DE HOME FIX 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Junta 
Directiva
Jefe de 
Produccion 
(Maestro de Obra)
Operarios
Contador General
Responsable de 
caja y de 
facturacion
Jefe de Mercadeo 
y ventas
Ejecutivo de Venta 
del Servicio 
Gerente 
General
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4.4  CANTIDAD DE PERSONAL EN HOME FIX 
 
La cantidad de personal que labora en Home Fix se divide de la siguiente 
manera: 
 
Personal Cantidad  
Gerencia 1 
Administración financiera 2 
Mercadotecnia 1 
Producción del servicio 9 
Servicios generales 3 
Total 15 
 
La empresa tiene el cargo de gerente general y tiene además una junta 
directiva, formada por el jefe de producción, mercadeo y ventas y el 
contador general. 
 
La gerencia se encuentra formada por el gerente general. 
 
La administración financiera se encuentra liderada por el contador 
general, quien a su vez dirige: al responsable de caja y facturación. 
 
El área de mercadeo consta del director de mercadeo y ventas. 
 
El área de producción se encuentra formada por el maestro de obra, quien 
a su vez coordina a los operarios. 
 
En un mediano plazo se tiene planificado la creación de nuevos puestos, 
en base a las necesidades de mejora de nuestra empresa y los 
requerimientos de estándares de calidad, entre otros puestos se pueden 
mencionar: responsable de mercadeo, para un nuevo plan de mercadeo y 
responsable de calidad destinado a un plan de mejora de la calidad de los 
procesos. 
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4.5 MANUAL DE FUNCIONES DE LA EMPRESA HOME FIX 
 
Junta directiva 
Estará compuesta por los jefes de las áreas de: producción, mercadeo y 
ventas, y contador general, en el caso de home Fix, cada uno de los socios 
estará encargado de cada una de las áreas. 
 
Los integrantes de la junta directiva seremos los responsables de tomar las 
decisiones finales e importantes que definirán el rumbo de la empresa 
home Fix. Seremos los encargados de controlar y velar que las otras áreas 
cumplan con sus funciones de forma que sus objetivos y desempeños 
logren una alta calidad y satisfacción. 
 
La junta directiva tendrá las siguientes funciones: 
 Fomentar y coordinar el trabajo en equipo de home Fix. 
 Orientar la dirección de home Fix para que logren con éxitos sus 
objetivos. 
 Planear y desarrollar las proyecciones de home Fix dentro del sector 
de mantenimiento. 
 Definir y planear las metas y objetivos de home Fix, especificando 
lo que se pretende lograr, cómo y cuándo lograrlo a los distintos 
plazos de corto, mediano y largo. 
 Controlar y ampliar la ventaja competitiva de home Fix. 
 Controlar, planear integralmente todas las funciones de los 
departamentos de home Fix. 
 
4.5.1 Perfil del Cargo de Gerencia 
 
Nombre del cargo:    Gerente General 
Ubicación del cargo:    Managua, sede central 
Área a la que pertenece:   Gerencia General 
Supervisado por:     Junta Directiva 
Supervisa a:     Jefe de Producción 
       Contador General 
       Jefe de Mercadeo y Ventas 
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Objetivo del cargo: 
 
Velar por la aplicación de la visión, misión y principios de la empresa, 
representándola legalmente ante los proveedores, clientes, empleados e 
instituciones, planificando, organizando, dirigiendo, y controlando las 
labores estratégicas para aumentar la calidad, la competitividad y el 
número de servicios brindados. 
 
Responsabilidad 1: coordinar las políticas, estrategias y operaciones 
 
 Establecer las políticas y estrategias generales de la empresa 
 Coordinar la elaboración de políticas, planes estratégicos y 
operativos 
 Establecer en colaboración con los jefes y responsables de áreas los 
objetivos y metas de la empresa. 
 Autorizar las políticas administrativas, financieras y operativas, así 
como los procedimientos claves. 
 Reunirse periódicamente con los jefes y responsables de áreas para 
revisar los planes anuales, mensuales y semanales 
 Asegurar la correcta coordinación entre las áreas de la empresa 
 
Responsabilidad 2: representar legalmente a la empresa 
 
 Ostentar la representación legal, judicial y extrajudicial de la 
empresa con las facultades de gerente que le confiere en su 
nombramiento 
 Asistir a las sesiones de la junta directiva 
 Representar legalmente a la empresa en eventos públicos. 
 Firmar documentos legales de la empresa. 
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Responsabilidad 3: administrar con eficiencia y eficacia los recursos 
bajo su responsabilidad 
 
 Dirigir las transacciones y operaciones de la empresa de acuerdo a la 
política establecida por la junta directiva. 
 Cumplir y hacer cumplir las disposiciones, políticas, normas, 
resoluciones, reglamentos, etc., emitidas por la junta directiva 
 Organizar, planificar, coordinar, dirigir y controlar todas las 
actividades técnicas, administrativas y financieras de la empresa. 
 Nombrar a los empleados de cargos generales, señalar sus sueldos y 
atribuciones e informar de ello a la junta directiva 
 Velar por la adecuada utilización de los recursos materiales y 
financieros asignados para el funcionamiento de la empresa 
 Controlar y evaluar la ejecución de las actividades técnicas, 
administrativas y financieras de la empresa y sus proyectos activos, 
a través de reportes y reuniones semanales y mensuales con cada 
área. 
 Solicitar y revisar reportes financieros. 
 Garantizar la comprar de productos, materiales y herramientas 
necesarias para la realización de las funciones de todas las áreas, 
ajustándose a los planes estratégicos de la empresa. 
 Autorizar los planes de estímulos monetarios, así como las medidas 
disciplinarias de carácter mayor aplicadas al personal directivo de la 
empresa. 
 
Responsabilidad 4: control y seguimiento a los encargados de las áreas 
administrativa y financiera 
 
 Tener control adecuado de la proyección de efectivo, la tendencia de 
los indicadores principales y la situación financiera en general de la 
empresa. 
 Conocer en detalle la situación de las cuentas por pagar y la 
solvencia ante las instituciones financieras. 
 Estudiar los indicadores financieros y sus tendencias para utilizarlo 
como insumo en la toma de decisiones. 
 Orientar y aprobar la elaboración del presupuesto de la empresa y 
controlar su ejecución. 
Cap. IV Organización    
 
 
 Página 8 
 
 Autorizar, revisar y monitorear el presupuesto anual de la empresa 
 Autorizar la contratación de personal, definiendo salarios y 
beneficios 
 
Relaciones con otros cargos: 
 Junta directiva 
 Jefe de producción 
 Jefe de mercadeo y ventas 
 Contador general 
 Resto de trabajadores 
 Proveedores 
 
Requerimiento del cargo: 
 
Conocimiento: 
 Administración de empresas 
 Conocimientos en relaciones humanas y publicas, servicio al cliente. 
 Manejo de paquetes de computación 
 Manejo del personal 
 Conocimientos en finanzas y contabilidad 
 Experiencia en planificación estratégica 
 
Habilidades: 
 Capacidad de negociación 
 Facilidad para comunicarse en español e inglés fluidamente. 
 Dinámico, creativo, proactivo, organizado, responsable. 
 Buenas relaciones interpersonales. 
 Trabajo en equipo y delegar 
 Trabajar con agenda 
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4.5.2 Perfil del Área de Producción 
 
Nombre del cargo:    Jefe de Producción 
       (Maestro de obra) 
Ubicación del cargo:    Managua, sede central 
Área a la que pertenece:   Area de Producción 
Supervisado por:     Gerente General 
Supervisa a:     OperariosFunciones del cargo: 
Comprende los controles de tiempo, calidad y costo. 
 
 Los de tiempos: Son regulados por el programa de obra que 
indispensablemente debe estar contenido entre los anexos técnicos del 
contrato. La función del supervisor consiste en vigilar que el avance de 
obra se realice cuando menos como lo establece el citado programa. 
  
Los de calidad: Estos controles son regulados por las especificaciones así 
como por las normas técnicas reglamentarias, tradicionales. Es importante 
revisar la correspondencia entre las especificaciones y el catálogo de 
conceptos del presupuesto para cerciorarse de que lo que se solicita para 
realizar sea lo mismo que su costo.  
 
Los de Costos: El parámetro comparativo para efectuar el control de los 
costos de los servicios el catálogo de precios unitarios autorizados por la 
empresa. La base sobre la cual se inicia la labor de revisión en el 
presupuesto cuyo importe total corresponde con el monto total del 
contrato de obra. 
 
 
Nombre del cargo:    Operarios 
Ubicación del cargo:    Managua, Sede Central 
Área a la que pertenece:   Área de Producción 
Supervisado por:     Maestro de Obra 
Supervisa a:     Ninguno 
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Funciones principal: 
 Realizar el trabajo para la prestación de los distintos tipos de 
servicios que ofrece home Fix, utilizando las herramientas 
correspondiente para dichos servicios. 
 
4.5.3 Perfil del Área de Administración Financiera 
 
Nombre del cargo:    contador general 
Ubicación del cargo:    Managua, sede central 
Área a la que pertenece:   área de admón. Financiera 
Supervisado por:     gerente general 
Supervisa a:     cajero/ facturador 
 
Objetivo del cargo: 
 
Controlar, consolidar la contabilidad de la empresa, llevar el control sobre 
cada uno de los recursos y obligaciones de la empresa. Supervisar y 
registrar sistemáticamente las operaciones financieras que realiza la 
empresa y presentar su significado, de tal manera, que puedan ser 
interpretados mediante los estados financieros, proporcionando una 
imagen clara de la situación financiera real de la empresa. 
 
Responsabilidad 1: elaboración y entrega a tiempo de estados 
financieros actualizados de la empresa. 
 
 Revisar, registrar y controlar los comprobantes de diarios por 
diferentes conceptos 
 Elaborar estados financieros (balance general y estado de 
resultados), mensualmente para informar a sus superiores. 
 Revisar declaración de retención en la fuente, quincenalmente. 
 Revisar informe de retención en la fuente, mensual y anual 
 Mantener actualizada la situación contable de la empresa 
 Coordinar el inventario físico de activos fijos, anual 
 Elaborar conciliaciones bancarias, mensualmente. 
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Responsabilidad 2: elaboraciones de las proyecciones financieras 
 
 Elaborar el flujo de pago mensual sobre gastos por línea de crédito 
con instituciones financieras 
 Efectuar evaluación presupuestaria mensual y anual de la empresa, 
y remitirlo con sus observaciones al gerente general. 
 Elaborar proyecciones de gastos 
 Revisar justificaciones de gastos, solicitar y modificar el disponible 
mensual cuando estos son urgentes. 
 
Responsabilidad 3: ejercer el debido control de su área con 
responsabilidad 
 
 Revisar arqueos de caja preparados por el auxiliar contable 
 Revisar hoja electrónica de las distintas cuentas bancarias. 
 Presentar al gerente general propuestas para establecer normas 
tendientes a mejorar el control interno de la empresa 
 Comprobar la correcta aplicación de normas, procedimientos, 
disposiciones, leyes y reglamentos que rigen las actividades que 
desarrolla 
 Velar por el fiel cumplimiento y aplicación de la ley de 
administración financiera de la republica 
 Tramitar registro de los libros legales 
 Autoriza salida y uso de documentos utilizado en el área contable 
 Auditar parque de equipos y mobiliarios 
 Tramitar contablemente baja de activos 
 
Responsabilidad 4: realizar gestiones propias de su cargo 
 
 Revisar liquidaciones, reposición de fondos de caja menores, caja 
chica 
 Codificar cuentas, boletas, notas de crédito, debito y órdenes de 
pago y otros documentos que se utiliza para justificar los asientos 
contables 
 Participar en la administración de la caja chica, controlar sus 
reintegros y preparar información sobre su movimiento; custodiar 
los valores recibidos 
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 Velar por el cumplimiento de las normas de control interno 
 Gestionar desembolsos 
 Revisar liquidaciones de órdenes de compra de contado y crédito 
 Llevar los libros auxiliares y otros controles de similar naturaleza 
 Atender y resolver consultas que le presentan superiores, 
subalternos, compañeros y público en general, relacionados con la 
actividad a su cargo 
 Coordinar y supervisar labores de contabilidad 
 Recomendar la ejecución de auditorías en caso sea necesario 
 Confeccionar y revisar informes, cálculos y cuadros contables. 
 Realizar labores variadas de oficina que surgen como consecuencia 
de la actividad que lleva a cabo 
 
Relaciones con otros cargos: 
 Con todas las gerencias y el personal que ejecuta tareas 
administrativas 
 Instituciones locales: DGI, entidades bancarias, etc. 
 
Requerimientos del cargo: 
 
Conocimientos: 
 Licenciado en contabilidad pública y finanzas. 
 2 años desempeñando este mismo puesto o cargos similares 
 Dominio de paquete de Windows y el sistema informático de la 
empresa. 
 
Habilidades: 
 Buena comunicación oral y escrita 
 Excelentes relaciones interpersonales 
 Discreción en los asuntos internos y financieros 
 Planificado 
 Autodisiplinado 
 Leal con los compromisos 
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Nombre del cargo:    Cajero/Facturador 
Ubicación del cargo:    Managua, Sede Central 
Área a la que pertenece:   Área de Admón. Financiera 
Supervisado por:     Contador General 
Supervisa a:     Ninguno 
 
 
Principales funciones: 
 
 Se encargara de recibir y cobrar dinero por los servicios recibido por 
los clientes. 
 Tener al final de cada día el consolidado de caja en el cual figuran 
todos los ingresos del día incluidos en efectivos y en tarjetas de 
créditos 
 Recibir la orden de los servicios brindados, verificar que la 
información sea correcta, verificar el pago, ya sea por cheque 
certificado o en efectivo y el servicio dado. 
 Preparar el cierre de ventas diario, confeccionando el reporte de 
ventas, reporte de ingresos, reporte de documentos de pago, etc. 
 
 
4.5.1 Perfil del Área de Mercadeo y Ventas 
 
Funciones especificas para el área de mercadotecnia 
 
 Elaborar un plan de trabajo 
 Elaborar estrategias de promoción 
 Elaborar estrategias de publicidad y ventas para difundirlo de 
manera rápida el servicio 
 Realizar una evaluación del mercado potencial, así como 
determinar el crecimiento del mismo 
 Determinar la política de precios (en conjunto con los 
departamentos de producción y finanzas) 
 Interactuar con los clientes para establecer un punto de contacto con 
la empresa home Fix 
 Elaborar estrategias de publicidad y de promoción en las cuales se 
pueden incluir páginas web, mantas, volantes, guías telefónicas, etc. 
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 Informar sobre las ventas al departamento de contabilidad y 
finanzas. 
 
Nombre del cargo:    Jefe de Mercadeo y Ventas  
Ubicación del cargo:    Managua, Sede Central 
Área a la que pertenece:   Área de Mercadotecnia 
Supervisado por:     Gerente General 
Supervisa a:     Ninguno 
 
Objetivos del cargo: 
Determinar las previsiones y ventas; lograr las metas periódicas en 
términos de resultados, tanto en calidad; garantizar la colocación de los 
servicios que la empresa comercializa. Planificando sus metas y objetivos 
a corto y largo plazo 
 
Responsabilidad 1: revisar y analizar el desempeño actual de las ventas 
de servicios de la empresa 
 
 Establecer un mecanismo de comunicación fácil y rápida 
trabajadores con el fin de resolver información acerca de las ventas y 
datos potenciales valiosos. 
 Almacenar la información en un lugar central para su fácil acceso 
cuando lo necesite 
 Identificar e interpretar patrones y tendencias emergentes en los 
datos con el fin de desarrollar escenarios competitivos de mercado 
que ayuden a predecir el ambiente de ventas 
 Analizar el entorno donde se encuentra la organización en cada 
momento y hacia donde parece dirigirse de no efectuarse los 
cambios 
 Analizar el éxito de la empresa en el logro de sus objetivos y metas 
 Conocer la competencia, analizar la cantidad, sus fortalezas y 
debilidades, sus servicios, precios, participaciones en el mercado. 
 Evaluar y analizar las ventas de servicios, costos y datos de utilidad 
para el año actual y años recientes, por servicio, mercado, territorio. 
 Conocer y evaluar como perciben los clientes los beneficios 
ofrecidos a través de los servicios. 
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 Analizar los resultados de las ventas, las promociones de las ventas 
y la publicidad realizada por la empresa 
 
 
Responsabilidad 2: establecer las metas y objetivos de ventas de 
servicios 
 
 Calcular y evaluar las ventas máximas posibles para todas las líneas 
de servicios que ofrece la empresa 
 Determinar el potencial de ventas de servicio bajo distintos 
escenarios 
 Realizar predicciones de ventas de servicios futuras, durante un 
periodo predeterminado como parte integral de un plan de ventas 
 Realizar estrategias de ventas para lograr de la mejor manera las 
metas y objetivos de ventas planteadas por  
La empresa. 
 Planificar, organizar y establecer recursos para el logro de las metas 
y objetivos de ventas. 
 Diseñar un plan de acción para servir mejor a los clientes, para 
tomar ventajas de las debilidades de la competencia y aprovechar los 
puntos fuertes de la empresa. 
 Desarrollar actividades detalladas o tácticas para llevar a cabo el 
proceso de planeación de las ventas. 
 Asignar recursos necesarios para desarrollar todas las acciones del 
plan estratégico general de ventas de la empresa. 
 Monitorear constantemente, en miras de controlar la operación del 
plan estratégico de las ventas de la empresa, tomando medidas de 
desempeño del plan. 
 Diseñar un plan de contingencia (plan de emergencia que sirva de 
respaldo) y llevarlo a la práctica solamente si suceden eventos que 
están más allá del control del plan principal 
 
Relación con otros cargos: 
 Gerente general 
 Gerente de producción del servicio 
 Responsable de RRHH 
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Requerimientos del cargo: 
 
Conocimientos: 
 Profesional en mercadeo y publicidad, administración de empresas 
 Facilidad de la elaboración e interpretación de estadísticas 
 Conocimientos en computación 
 Capacitación en ventas 
 Manejo de internet  y buen uso de correo electrónico. 
 
 
Habilidades: 
 Capacidad para trabajar en equipo 
 Capacidad para trabajar bajo presión 
 Liderazgo 
 Buenas relaciones humanas 
 Capacidad de elaborar informes de ventas del servicio y otros 
relaciones al departamento. 
 Organizado 
 Persuasivo 
 Motivador 
 Buen manejo de situaciones conflictivas 
 
4.6 POLITICAS GENERALES DE HOME FIX 
 
Alcance 
La presente política abarca todos los campos de acción de home Fix y 
establece reglas para todas las políticas de la empresa 
 
Definiciones 
Política: 
Documento formal que establece las pautas de actuación ante situaciones 
previstas 
 
Procedimientos: 
Documento relacionado con una o más políticas que definen los pasos a 
seguir para ejecutar determinadas funciones 
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4.6.1 Políticas Generales 
 
1. Realizar todo trabajo con excelencia. 
2. Brindar trato justo y esmerado a todos los clientes, en sus solicitudes 
y reclamos considerando que el fin de la empresa es el servicio a la 
comunidad. 
3. Definir por escrito, el tiempo máximo de respuesta de todo 
requerimiento interno o externo, es responsabilidad de cada una de 
las áreas. 
4. Atender al cliente es responsabilidad de todos los integrantes de la 
empresa, para lo cual deberán conocer los procedimientos a fin de 
orientarlos. 
5. Todos los integrantes de la empresa deberán mantener un 
comportamiento ético. 
6. Desterrar toda forma de paternalismo y favoritismo, cumpliendo la 
reglamentación vigente 
7. Los puestos de trabajo en la empresa son de carácter poli funcional; 
ningún trabajador podrá negarse a cumplir una actividad para la que 
esté debidamente capacitado 
8. Impulsar el desarrollo de la capacidad y personalidad de los recursos 
humanos mediante acciones sistemáticas de formación 
9. Todas las actividades son susceptibles de delegación, tanto en la 
acción como en su responsabilidad. 
10. Realizar evaluaciones periódicas, permanentes a todos los procesos 
de la organización 
11. Mantener una sesión mensual documentada de trabajo de cada 
unidad, a fin de coordinar y evaluar planes y programas, definir 
prioridades y plantear soluciones. 
12. Preservar el entorno ambiental y la seguridad de la comunidad  en 
todo trabajo. 
13. Mantener en la empresa un sistema de información sobre los 
trabajos realizados de sus funciones, proyecciones y planes 
operativos. 
14. Difundir permanentemente la gestión de la empresa en forma 
interna y externa. 
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4.6.2 Políticas  de Servicio al Cliente Home Fix 
 
Objetivos 
Asegurar que los clientes de home Fix reciban un servicio excelente y 
estandarizado. 
 
Alcances 
Esta política se aplica a todas las interacciones en las que hay contacto 
entre el cliente y cualquier empleado de home Fix. 
 
 
Definiciones: 
1. Servicio al cliente: todas las acciones que realiza la empresa para 
asegurar que el cliente reciba en tiempo y forma los servicios que se 
le ofrecen. El buen servicio es el resultado de una cadena de 
acciones 
2. Satisfacción al cliente: percepción que tienen los clientes respecto al 
servicio que reciben, lo que incluye trato, existencias, rapidez, 
precios, promociones, etc. 
3. Cadena de logísticas: flujo de información, materiales, productos, 
etc., que se tienen que ejecutar eficientemente para añadir más valor 
al servicio prestado al cliente. 
4. Rol de servicios: los servicios son acciones que facilitan la venta de 
los productos, agregan valor y nos diferencian de la competencia. 
 
 
Políticas para mejorar el servicio al cliente. 
 
Antes de la venta del servicio: 
1. Todo el personal que tiene contacto con el cliente conocerá las 
políticas y procedimientos para el buen servicio al cliente. 
2. Todo nuevo empleado será instruido por el supervisor de ventas 
sobre sus responsabilidades y funciones 
3. Aumentar el nivel de servicio comprando lo que el mercado 
demanda 
4. Las instalaciones se mantendrán limpias y ordenadas. 
5. Se ayudara al cliente a entrar y salir de las instalaciones, evitando 
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que ocurran accidentes. 
6. Se garantizaran condiciones en la sala de venta donde el cliente 
pueda estar cómodo, beber café y ver los servicios que ofrece home 
Fix 
7. Todo el personal mantendrá un trato amable, respetuoso y 
profesional con los clientes y visitantes 
 
Durante la venta del servicio: 
1. Se atenderá a cada cliente por separado y en el orden de llegada. 
2. Se atenderá amable y eficientemente al cliente vía telefónica. 
3. Se le explicara correctamente al cliente el proceso del servicio y se le 
entregara información completa sobre el servicio, la garantía vigente 
y otros aspectos relacionados. 
4. Se proveerá al cliente de material publicitario en el punto de venta, 
explicando el compromiso de home Fix con el mismo, sus servicios, 
así como los beneficios que ofrece. 
5. Todo el personal mantendrá un trato amable, respetuoso y 
profesional con los clientes y visitantes. 
6. La atención será rápida y eficiente, realizada por personal bien 
entrenado tanto en la parte técnica, como en el servicio al cliente. 
7. Se cumplirán en todo momento los procedimientos establecidos 
para el servicio al cliente. 
8. El lenguaje utilizado para explicar al cliente será claro y 
comprensible para el mismo. 
9. El personal con responsabilidades de dirección a todos niveles estará 
entrenado para tratar quejas, objeciones y reclamos por clientes. 
10. Se diseñaran y aplicaran cuestionarios de satisfacción del cliente 
aprovechando su tiempo de espera mientras reciban el servicio. 
 
Después de la venta 
1. Identificar y solucionar problemas que se detecten 
2. Se actuara de manera eficiente y diligente ante las quejas y 
reclamos de los clientes. 
3. Se analizaran las causas de la quejas tomando medidas 
preventivas para eliminar su repetición 
4. Se harán llamadas de seguimiento respecto a la satisfacción del 
cliente. 
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4.6.3 Políticas de Compras Home Fix 
 
El presente reglamento establece las normas de adquisiciones de bienes y 
servicio de home Fix, con el fin de que dichas adquisiciones sea de alta 
calidad, con la mayor eficiencia administrativa, al menor costo posible y 
de conformidad con los procedimientos establecidos por la empresa. 
 
Objetivos: 
1. Garantizar una gestión eficiente del proceso de compras 
2. Controlar el manejo y resguardo de la documentación 
3. Garantizar el traslado de los materiales de las órdenes de 
compras. 
 
4.6.4 Políticas de ventas de Home Fix 
 
Alcance: 
Estas políticas se aplican a todas aquellas personas que intervengan 
directamente en dicho proceso. 
 
Objetivo: 
Establecer lineamientos generales para normar y controlar el buen 
funcionamiento del proceso de venta del servicio y la documentación 
emitida en dicho proceso. 
 
1. Precios: 
Netos y facturados en la moneda especificada en la cotización. 
 
En caso de que se tenga en moneda nacional, se tomara el tipo de cambio 
de venta de referencia publicado en la página del BCN al día de la fecha 
de la factura o uno anterior en caso de que no aparezca aun publicado en 
dicho portal. 
 
Una vez cubierto el pago (100%) el precio no sufre variación alguna y el 
cliente queda protegido ante cualquier fluctuación en el tipo de cambio. 
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2. Impuestos: 
 
Todo servicio realizado se cobrará el 15% de IVA 
 
3. Tiempo de entrega: 
 
Según lo especificado en la orden. 
 
 
4. Pago: 
 
Deberá ser realizado en la moneda especificada en la factura o 
cotización. 
 
4.7 Captación de personal 
 
La empresa home Fix captara a su personal de acuerdo a cada una de las 
áreas y en dependencia del nivel académico que se necesita para el 
personal de dichas áreas. 
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Personal Cantidad Medio Costo 
Gerente general 1 *Recursos 
Humanos 
Consolidados 
 
Visita 
Jefe de mercadeo/ventas 1 Recursos 
Humanos 
Consolidados 
Tarifa telefónica 
Contador general 1 Recursos 
Humanos 
Consolidados 
Tarifa telefónica 
Jefe de producción (maestro de 
obra) 
1 Recursos 
Humanos 
Consolidados 
Tarifa telefónica 
Operarios 9 Periódico **u$ 0.47 por 
línea 
Cajero/facturador 1 Periódico U$ 0.47 por 
línea 
Recepción 1 Periódico U$ 0.47 por 
línea 
Seguridad 2 Periódico U$ 0.47 por 
línea 
 
*recursos humanos consolidados: consiste en contactar a personas que 
tiene ciertas habilidades requeridas para ocupar dicho puesto 
** Esta cotización se hizo en el diario la prensa. 
 
4.8 SELECCION 
 
La selección del personal en la empresa home Fix se llevara a cabo de la 
siguiente manera: 
 
 Los aspirantes llenaran una solicitud de empleo con la cual se 
seleccionará a los que cubran las características deseadas para 
dicho puesto. 
 Aplicaremos una encuesta con el fin de conocer su estado civil, la 
cantidad de hijos, residencia, entre otras, con el objetivo de saber si 
esa persona no tendrá mayores dificultades para asistir y cumplir 
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con sus responsabilidades. 
 Se recepcionará la hoja de vida en caso de puestos que requieran 
un nivel académico avanzado. 
 Se recepcionara el record policial de las personas que aspiran a los 
diferentes puestos 
 A las personas elegidas, se le contactara para una entrevista 
personal, con el fin de conocer sus habilidades y saber si tiene 
experiencia en el puesto que solicita. 
 En caso de ser necesario se les someterá a pruebas  psicométricas y 
de cultura general. 
 
El costo de la selección del personal será el costo de los exámenes y las 
encuestas. 
 
4.9 CONTRATACION 
 
Los tipos de contratos que se utilizaran en la empresa home Fix serán de 
tiempo indeterminado. Los contratos del personal que laborara en home 
Fix deben de contener los siguientes aspectos obligatorios según el art 20 
del código del trabajado: 
 
 El lugar y fecha de su celebración. 
 La identificación y domicilio de las partes y en su caso, el nombre y 
apellido del representante legal de la entidad empleadora. 
 Descripción del trabajo y lugar o lugares donde deba realizarse. 
 La duración diaria y semanal de la jornada y si esta es diurna, mixta 
o nocturna. 
 Indicación de si el contrato es por tiempo determinado o de 
duración indefinida. 
 La cuantía de la remuneración, su forma, periodos y lugar de pago, 
y si se conviene por unidad de tiempo, por unidad de obra, por tarea 
o a destajo, por comisión o por participación en los cobros de ventas 
o en las utilidades y cualquier otro complemento salarial, así como 
la forma de cálculo en la remuneración. 
 Las firmas de los otorgantes o su representación legal, o impresión 
digital o firma a ruego de los que no sepan o no puedan firmar, en 
presencia de dos testigos. 
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La falta de alguno de los elementos indicados no exime a las partes de 
cumplir con esta disposición. En todo caso se entenderá completado en 
lo pertinente por lo dispuesto en la legislación laboral o convención 
colectiva. 
 
Debido a que en la empresa home Fix se utilizaran contratos 
indeterminados, entre empleado y empleador se puede convenir un 
periodo de prueba no mayor a 30 días, durante el cual cualquiera de 
ellas podrá poner fin a la relación de trabajo sin ninguna 
responsabilidad para las mismas. Art 28 código del trabajo 
 
4.10   INDUCCION 
 
La persona encargada de inducir al personal será el gerente general. 
 
Proceso de inducción: 
 Se le dará la bienvenida a la persona de forma agradable. 
 Se les presentara la misión, visión y objetivos de la empresa. 
 Se le dará a conocer el carácter del puesto que va a desempeñar la 
persona. 
 Se le dará a conocer las políticas de la empresa. 
 Si aplica, se le capacitara en el uso de herramientas y equipo en 
general, así como un paseo por la empresa. 
 
 
Con respecto a la inducción a las áreas especificas, la persona jefe o 
encargada de esa área le dará la información necesaria relacionada con las 
actividades que realizara en su puesto. Ejemplo de ello son los operarios, 
los cuales serán inducidos por el jefe de producción del servicio (maestro 
de obra), quien les presentara el proceso de cada servicio. 
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4.11 DESARROLLO DEL PERSONAL 
 
Adiestramiento 
 
Puesto: 
 Producción del servicio 
 Mercadotecnia 
 Administración financiera 
 
Tipo de adiestramiento: 
Se les presentara las funciones básicas de la empresa, así como de sus 
instalaciones y equipos. El personal de ventas y operarios, entre otros, 
requerirá únicamente de inducción básica en su trabajo y de 
adiestramiento en su área, de lo cual se encargara cada departamento. 
 
Costo: 
No se incurrirá en costo alguno, ya que el tiempo requerido para la 
inducción de un nuevo empleado será de menos de una semana hasta que 
se acostumbre, y el costo únicamente será el salario del empleado. 
 
Capacitación: 
 
Puesto: 
 Producción 
 Mercadotecnia 
 Administración financiera 
 
Tipo de capacitación: 
A corto plazo no se estimara mayores capacitaciones, únicamente del 
conocimiento que se impartirá para la realización de actividades que se 
requieren en cada uno de los puestos, ya que al momento de captación del 
personal se tomaran en cuenta aquellas personas que hayan tenido cierta 
experiencia en el puesto que soliciten. 
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Costos: 
No se tiene visionado a corto plazo costo en capacitaciones, pero si se está 
dispuesto a incurrir en gastos de capacitación a medidas que la empresa 
crezca en el sector del mantenimiento. 
 
4.12 ADMINISTRACION DE SUELDOS Y SALARIOS 
 
Personal Cantidad  
Gerencia $ 600 
Administración financiera $ 500 
Mercadotecnia $ 400 
Servicios generales $ 300 
Sub total $ 1,800 
INSS $ 270 
Aguinaldo $ 150 
Liquidaciones $ 150 
Total $2,370 
 
 
4.13 RELACIONES DE TRABAJOS 
 
La empresa home Fix tiene como una de sus políticas la comunicación 
entre todos sus empleados, esto incluye la relación empleado-empleador. 
Se deben de evitar a toda costa las discusiones entre las distintas áreas, por 
el contrario se debe de establecer el trato y las platicas armoniosas, para 
juntos buscar una solución a las dificultades. 
 
Para la mejora de la empresa, se tomara en cuenta las necesidades y 
sugerencias de nuestros empleados, para ello, estableceremos una reunión 
semanal, para compartir todas las inquietudes, sugerencias, quejas y 
demás de los trabajadores de home Fix. Esto servirá para mejorar y 
fortalecer las relaciones de los empleados y de los empleadores, para 
establecer un ambiente de respeto y entusiasmo. 
Se tomara muy en cuenta características del empleado como son: 
asistencia, puntualidad, honestidad, la confianza, la excelencia y el 
compromiso con el trabajo, por lo que se considera conveniente darlas a 
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conocer públicamente de forma mensual, como reconocimiento para los 
empleados. 
 
4.14 MARCO LEGAL DE LA ORGANIZACIÓN 
 
Art. 201.- la sociedad anónima es una persona jurídica formada por la 
reunión de un fondo común, suministrado por accionista responsables 
solo hasta el monto de sus respectivas acciones, administrada por 
mandatarios revocables y conocida por la designación del objeto de la 
empresa. 
 
1. Poseer escrituras publica de conformidad al art. 121 del código de 
comercio en caso de sociedad anónima y los estatutos que van a regir 
dicha sociedad, para que la misma tenga todo el efecto y valor legal 
ante tercera personas. 
2. Sacar copias y certificarla conforme ley de fotocopia. Si el que la 
certifica no es el notario que la realizo deberá poner un quinquenio 
vigente. 
3. Llenar la escritura a la ventanilla de evaluación del registro en donde 
se llenara una orden de pago. 
4. Se llenara la minuta correspondiente y se acreditara a una cuenta de la 
corte suprema de justicia, la cual será indicada por el registro. 
5. Llenar solicitud de registro de los 4 libros: libro de diarios, libro de 
mayor, libro de actas o acuerdos y libro de accionistas. 
6. Solicitar el numero ruc (registro único del contribuyente) comercial de 
la empresa. 
7. Una vez inscritos los estatus y la escritura social, en el registro 
mercantil, la sociedad anónima podrá gozar de personalidad jurídica. 
Art 204. Uno y otro documento se publicaran en “la gaceta”, diario 
oficial. 
8. Cumplir con todos los requisitos necesarios para inscribirse a la 
dirección general de ingresos (DGI). Cuando la empresa se inscriba a 
la DGI, esta debe ser retenedora del 15% IVA (impuesto al valor 
agregado) y del ir (impuesto sobre la renta) como responsable ante el 
registro que lleva la DGI. 
9. Dirigirse a la alcaldía de Managua y solicitar la matricula de apertura 
correspondiente. 
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Cualquier persona natural o jurídica que se dedique a una actividad 
económica (negocio) dentro del municipio de Managua y por el cual 
lleve los registros contables correspondientes, está en obligación de 
matricularse ante la alcaldía, conforme lo establece el art. 3 del PAV 
(plan de arbitrios vigente). 
10. La empresa home Fix debe de presentar la declaración mensual del 
IVA y el anticipo del ir en la administración de rentas. 
11. Inscripción de todos los trabajadores al INSS (instituto nicaragüense 
de seguridad social). 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
FINANZAS 
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5.1 OBJETIVOS DEL AREA FINANCIERA 
 
Objetivos  en general 
Manejar de forma organizada todas las cuentas y flujos de la empresa 
Home Fix. 
 
Velar por la situación financiera de la empresa en cuanto a gastos y costos 
sea la menor posible de forma que se pueda maximizar el rendimiento en 
general. 
 
Realizar cualquier tipo de consulta con la Junta Directiva y en conjunto 
tomar decisiones benéficas que contribuyan a dar soluciones a los 
problemas y mejoren el estado financiero de Home Fix. 
 
Objetivos a corto plazo  (1año) 
Debido a que Home Fix es una empresa del sector de mantenimiento que 
está empezando sus operaciones, tiene como objetivo a corto plazo definir 
los costos y gastos variables y fijos, así como determinar el capital 
requerido para el comienzo de las operaciones y de ser necesario los 
créditos a proveedores 
 
Objetivos a mediano plazo (3 años) 
Realizar proyecciones de estados financieros, así como son: Balance 
general, estado de resultados y flujo de efectivos, esperando obtener un 
ingreso anual de ventas de servicios de al menos 20% mayor que el primer 
año y segundo año de operaciones de actividades de la empresa. 
 
Objetivos a Largo plazo (5 años) 
Continuar realizando proyecciones de estados financieros, así como 
cumplir con todas las políticas fiscales que demanda la republica de 
Nicaragua a sus contribuyentes. Lograr obteniendo in ingreso anual de 
ventas del 50% mayor con respecto a años anteriores. 
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5.2 SISTEMA CONTABLE DE HOME FIX. 
 
5.2.1 Contabilidad de la empresa 
La persona encargada de la contabilidad de la empresa, será el contador 
general financiero, en este caso Haizel Arguello quien recibirá un salario 
mensual de $ 500. Tendrá la responsabilidad de planear todos los reportes 
financieros mensuales, planear las inversiones y transacciones futuras con 
otras instituciones financieras, estar pendiente de las leyes fiscales de la 
Republica de Nicaragua, entre otras actividades. 
 
Será supervisada por el gerente general, quien avalara y dará credibilidad a 
su trabajo mediante la supervisión de éste. 
 
5.2.3 Software a utilizar 
 
Para llevar a cabo la contabilidad, se utilizara el software Aspel, el cual 
será utilizado por Haizel Arguello quien esta capacitada para la utilización 
del mismo. 
 
5.3 FLUJO DE EFECTIVO 
5.3.1 Costos y gastos 
A continuación definimos cuales serán nuestros costos y gastos 
 
 
Costos variables Costos fijos 
Alcaldia Luz 
 Agua 
 Teléfono 
 Combustible y lubricantes 
 Publicidad 
 Salarios 
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Gastos variables Gastos fijos 
 Gastos financieros 
 Gastos legales 
 Gastos por impuestos 
 Gastos de depreciación 
 Gastos de organización 
 
5.3.2 Capital Social 
 
El capital social de Home Fix es de $ 9,126.70  aportado en un 100% por 
los socios. 
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          5.3.3 VENTAS ESTIMADAS 
              
 
      
PRODUCTO   
Precio de 
venta Cantidad 
Venta 
mensual 
Total ventas 
mensual 
Limpieza de piscinas 1 metro C$60 C$ 65.00 80 16 1040 
Trabajos menores de albañilería 
 
C$ 40.00 50 200 8000 
Trabajos mayores de albañilería 
 
C$ 50.00 50 200 10000 
Trabajos menores de fontanería 
 
C$ 50.00 25 100 5000 
Trabajos mayores de fontanería 
 
C$ 130.00 12 48 6240 
Trabajos menores de 
electricidad 
 
C$ 180.00 25 100 18000 
Trabajos mayores de 
electricidad 
 
C$ 1,400.00 12 48 67200 
Trabajos menores de 
carpintería 
 
C$ 1,900.00 12 48 C$ 91,200.00 
Trabajos  mayores de 
carpintería 
 
C$ 35.00 12 48 1680 
Jardinería 
  
15 60 0 
  
     Totales 
  
293 1172 C$         208,360.03 
     
$               9,736.45 
 
 
 
         5.3.4 VENTAS PROYECTADAS PARA 5 AÑOS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
VENTAS PROYECTADAS PARA 5 AÑOS 
AÑO VENTAS PROY. Vtas. Proy mensuales 
1  $116,837.40 $9,736.45 
2 $116,837.40 $9,736.45 
3 $146,046.75 $12,170.56 
4 $160,651.43 $13,387.62 
5 $200,814.28 $16,734.52 
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           5.3.5 CAPITAL FIJO 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Equipos, herramientas, utensilios  MONTO 
Kit de carpinteria             350.00  
Kit de fontaneria             180.00  
Kit de albañileria             250.00  
Kit de electricidad             200.00  
Kit limpieza de piscina            150.00  
Kit jardineria            100.00  
Subtotal          $1,230.00  
Equipo de oficina MONTO 
2. computadoras 1,400.00 
4 Escritorios 320.00 
3 telefonos 45.00 
3 archivadores 225.00 
2 impresoras /fotocopiadoras 240.00 
SUBTOTAL $2,230.00 
TOTAL CAPITAL FIJO $3,460.00 
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          5.3.6 DEPRECIACION DEL CAPITAL FIJO 
 
 
COSTO DE DEPRECIACIÓN  AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 
Maquinaria de servicios 
 
410.00 410.00 410.00 
Equipo de servicios 
 
- - - 
Equipo de oficina 
 
743.33 743.33 743.33 
COSTO DE DEP ANUAL 
 
1,153.33 1,153.33 1,153.33 
     COSTO DE DEP MENSUAL 
 
96.11 
  
     
 
Valor original 
   Maquinaria de servicio 1230.00 820.00 410.00 0.00 
Equipo de servicios 0.00 - - - 
Equipo de oficina 1400.00 656.67 
   
 
         5.3.7  COSTOS MESUALES DE MATERIA PRIMA E INSUMOS 
 
COSTO MENSUAL DE MATERIAS PRIMAS E INSUMOS    
MATERIAS PRIMAS E INSUMOS 
unidad de 
medida 
CANTIDAD 
MENSUAL COSTO UNITARIO COSTO MENSUAL 
Limpieza de piscinas metros 80  C$                40.00   C$         3,200.00  
Trabajos menores de albañilería metros 50  C$                25.00   C$         1,250.00  
Trabajos mayores de albañilería metros 50  C$                35.00   C$         1,750.00  
Trabajos menores de fontanería obra  25  C$                25.00   C$            625.00  
Trabajos mayores de fontanería metros 12  C$                35.00   C$            420.00  
Trabajos menores de electricidad metros 25  C$              100.00   C$         2,500.00  
Trabajos mayores de electricidad metros 12  C$              150.00   C$         1,800.00  
Trabajos menores de carpintería obra  12  C$           1,104.00   C$       13,248.00  
Trabajos  mayores de carpintería metros 12  C$           1,600.00   C$       19,200.00  
Jardinería metros 15  C$                20.00   C$             300.00  
  
    
  
293 
  Total materias primas e insumos 
   
 C$        44,293.00  
    
    $          2,069.77  
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          5.3.8 COSTOS FIJOS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
           5.3.9 GASTOS GENERALES DE FABRICA 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CONCEPTO MONTO 
Alquiler 100.00 
Servicios básicos 50.00 
Sueldos y Salarios 1,800.00 
Combustibles y lubricantes 200.00 
Impuestos 1,289.93 
Publicidad 370.82 
Depreciación  96.11 
Inss 270 
Prestaciones (Aguinaldo y 
liquidaciones) 300.00 
Mant., equipo, herramientas 50.00 
Total $ 4526.86 
GASTOS GENERALES DE FÁBRICA  
CONCEPTO 
COSTO 
MENSUAL 
1. Mantenimiento de local y equipos 50.00 
2. Depreciación de maq. y equipos de 
servicio 34.17 
3, Pago de alquiler oficina  100.00 
  TOTAL DE GTOS. GRALES. FÁB. X MES $184.17 
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          5.3.10 GASTOS ADIMINISTATIVOS 
 
GASTOS ADMINISTRATIVOS 
CONCEPTO 
COSTO 
MENSUAL 
1. Salario  gerente general. 600.00 
2, Gerente financiero 500.00 
3, Recepcionista 300.00 
4. Agua, luz, teléfono, internet. 150.00 
5. Depreciación Equipos de oficina 61.94 
6. Papelería y suministros 30.00 
7. Seguro social  270.00 
8. aguinaldo  150.00 
9. liquidaciones 150.00 
 
$2,211.94 
Total gastos administrativos y de 
ventas $3,182.76 
 
 
              5.3.11 GASTOS DE VENTAS 
 
 
GASTOS DE VENTAS 
 CONCEPTO 
COSTO 
MENSUAL 
1. Salario del  gerente de 
mercadeo. 400.00 
2. Propagandas y publicidad. 370.82 
3. Combustibles y lubricantes 200.00 
Total  $970.82 
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            5.3.12 COSTOS TOTAL DE PRODUCCION 
 
 
COSTO TOTAL DE PRODUCCION MENSUAL 
CONCEPTO 
COSTO POR 
MES 
1. Mano de obra directa 2,069.77 
2. Gastos generales de fábrica  184.17 
COSTO TOTAL DE OPERACION 
MENSUAL $2,253.93 
 
 
          5.3.13 COSTO TOTAL DEL PROYECTO 
 
COSTO TOTAL DEL PROYECTO 
ACTIVOS FIJOS 
   
 
Equipos, herramientas, 
utensilios 1,230.00 
 
 
Equipos de oficina 2,230.00 
 Total de Activos Fijos 
  
3,460.00 
    GASTOS PRE-
OPERATIVOS 
   
 
Elaboracion PN 150.00 
 
 
Registro ante inst. 80.00 
 
 
Elect./agua, moviliz 
  
 
Acondic. Local 
  
 
Propaganda y publicidad 
 
 
Imprevistos 
  Total Gastos pre-
operativos 
  
230.00 
CAPITAL DE TRABAJO 
   
 
Materias primas e Insumos  0.00 
 
 
M.O.D.  2,069.77 
 
 
Gtos. grales. de fáb.  184.17 
 
 
Gastos administrativos 2,211.94 
 
 
Gastos de ventas 970.82 
 Total Capital de trabajo 
  
5,436.70 
TOTAL CAPITAL REQUERIDO  O  COSTO TOTAL DEL PROYECTO: $9,126.70 
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 5.3.14 PROPORCION DE APORTE SOCIAL 
 
PROPORCIÓN DE PRÉSTAMO Y APORTE SOCIAL 
CONCEPTO   APORT. DEL PROP. PRÉSTAMO TOTAL 
Capital Fijo 
    
 
Equipos, herramientas, 
utensilios 1,230.00 
 
1,230.00 
 
Equipos de oficina 2,230.00 
 
2,230.00 
Gtos pre-
operativos 
 
230.00 
 
230.00 
Capital de 
Trabajo 
 
5,436.70 
 
5,436.70 
TOTAL 
 
$9,126.70 - 9,126.70 
PORCENTAJE 
 
100.00% 0.00% 100.00% 
 
            5.3.15 ESTADO DE RESULTADO 
 
ESTADO DE RESULTADOS  AÑO 1  AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
CONCEPTO 
     
Ventas Totales 
   
116,837.40  
    
122,679.27  
    
128,813.23  
    
135,253.90  
  
142,016.59  
m Dev.s/vtas 
     
Ventas Netas 
   
116,837.40  
    
122,679.27  
    
128,813.23  
    
135,253.90  
  
142,016.59  
— 
     Materias primas e insumos                  -                      -                      -                      -                    -    
Mano de obra 
      
24,837.20  
       
26,079.06  
      
27,383.01  
      
28,752.16  
     
30,189.77  
Gastos generales de fábrica 
        
2,210.00  
        
2,320.50  
        
2,436.52  
        
2,558.35  
       
2,686.27  
      
Ganancia Bruta 
     
89,790.20  
      
94,279.71  
     
98,993.70  
    
103,943.38  
  
109,140.55  
— 
     Gastos Administrativos y de 
Ventas 
     
38,193.17  
      
40,102.83  
     
42,107.97  
     
44,213.37  
    
46,424.04  
Ganancia Oper. 
      
51,597.03  
       
54,176.88  
      
56,885.73  
      
59,730.01  
     
62,716.51  
—  
     Intereses del préstamo                  -                      -    
   
Ganancias antes de impuestos 
      
51,597.03  
       
54,176.88  
     
56,885.73  
     
59,730.01  
    
62,716.51  
— 
     
Impuestos 
     
15,479.11  
      
16,253.06  
     
17,065.72  
     
17,919.00  
    
18,814.95  
UTILIDAD NETA 
  
36,117.92  
   
37,923.82  
  
39,820.01  
  
41,811.01  
 
43,901.56  
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         5.3.16 ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO 
 
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO                                       MES 1            
Ventas Totales 
 
9,736.45 
 m Dev./Bonif. s/vtas 
   Ventas Netas 
 
9,736.45 
 — 
   Materias primas e insumos 0.00 
  Mano de obra directa 2,069.77 
  Gastos generales de fábrica 184.17 
  
 
2,253.93 
  Ganancia Bruta 
 
7,482.52 
 — 
   Gastos Administrativos y de Ventas 
 
3,182.76 
 
    Ganancia Operativa 
 
4,299.75 
 —  
   Intereses del préstamo - 
  Ganancia antes de impuestos 
 
4,299.75 
 — 
   Impuestos 
 
1,289.93 
 UTILIDAD NETA 
 
$3,009.83 
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         5.3.17 FLUJO DE CAJA PROYECTADO 
 
FLUJO DE CAJA 
PROYECTADO: 
Fase Pre 
Operativa AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Saldo inicial en la cuenta 
de efectivo 
 
- 37,271.25 113,534.07 154,323.35 351,314.49 
Aporte del empresario 9,126.70 
     Préstamo bancario - 
     Ventas 
 
116,837.40 122,679.27 128,813.23 135,253.90 142,016.59 
TOTAL ENTRADAS DE 
EFECTIVO 9,126.70 116,837.40 159,950.52 128,813.23 289,577.25 493,331.08 
SALIDAS DE EFECTIVO 
      Gastos Pre Operativos 230.00 
     Compra de activos fijos 3,460.00 
     Matarias primas e Insumos  
 
- - - - - 
Mano de obra directa 2,069.77 24,837.20 26,079.06 27,383.01 28,752.16 30,189.77 
Gastos generales de 
fábrica 184.17 2,210.00 2,320.50 2,436.52 2,558.35 2,686.27 
Gastos administrativos y 
ventas  3,182.76 38,193.17 40,102.83 42,107.97 44,213.37 46,424.04 
Pago de intereses 
 
- - - - - 
Amortización del préstamo 
 
- - - - - 
Impuestos 
 
15,479.11 16,407.86 17,392.33 18,435.87 19,542.02 
TOTAL SALIDAS DE 
EFECTIVO 9,126.70 80,719.48 84,910.24 89,319.83 93,959.75 98,842.10 
MOV.GRAL:ENTRADAS-
SALIDAS - 36,117.92 75,040.28 39,493.40 195,617.50 394,488.98 
MÁS VALOR DE 
DEPRECIACIÓN 
 
1,153.33 1,222.53 1,295.89 1,373.64 1,456.06 
DISPONIBILIDAD DE 
EFECTIVO - 37,271.25 76,262.81 40,789.28 196,991.14 395,945.04 
EFECTIVO 
ACUMULADO - 37,271.25 113,534.07 154,323.35 351,314.49 747,259.53 
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          5.3.18 BALANCE GENERAL 
 
BALANCE GENERAL INICIAL Año 1 
Activos Circulantes 
  Caja 4,866.70 116,837.40 
Inventarios de Materias primas e Insumos 
  Total Activos Circulantes 4,866.70 116,837.40 
Activos fijos 
  Terreno  0 
 Local 0 
 Maquinaria de servicio                                                   1,230.00                         1,230.00  
Equipos de servicio                                                             -    
 Equipos de oficina                                                   2,230.00                         2,230.00  
Menos Deprec Acumulada 
 
                       1,153.33  
Activos Fijos Netos 
  Total Activos Fijos 
  Activos Diferidos 
  Gastos preoperativos                                                      230.00  
 TOTAL ACTIVOS    $ 8,556.70 $ 120,297.40 
PASIVOS   
  Pasivos Fijos 
  Pasivos a corto plazo C$0.00                       24,837.20  
TOTAL PASIVOS C$0.00  
 CAPITAL SOCIAL 
  Capital Inicial del propietario                                                   8,556.70                         8,556.70  
Capital Acumulado 
  Sumar Ganancia Neta Después de Impuestos 
 
                     40,905.92  
Menos Retiros/Dividendos 
  Total Capital Social                                                   8,556.70  
 Total Pasivo + Capital $8,556.70  $74,299.82  
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          5.3.19 RAZONES FINANCIERAS 
 
 
 
Prueba de liquidez 
Activo circulante / pasivo circulante 
3.26 
 
  Prueba del ácido 
(Activo circulante - invnetario )/Pasivo 
circulante 
 
 
3.26 
 
Esto es porque no hay inventarios.  
 
Capital de trabajo 
Activos totales-pasivos circulantes 49,462.62 
Hay mas activos que pasivos por lo que se 
asegura que la empresa 
al ser una empresa de servicios es segura 
para invertir. 
 
 
Rotación de activo total 
VENTAS NETAS / ACTIVO TOAL 
 
 
 
1.65 
 
 
Nos dice que las ventas netas son mucho mas que 
lo invertido en activos.   
 
Rentabilidad sobre ventas  
(utilidad netas/ventas netas) *100 30.91 
Significa que muchas ventas se convierten en 
utilidades para los empresarios.  
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
ANEXOS 
Encuesta 
Marque con una X o V su respuesta y complete cuando sea necesario. 
1. ¿Le gustaría una empresa que ofrezca asistencia en casa en servicios 
múltiples como fontanería, albañilería carpintería, electricista, 
jardinero,  limpiador de piscina, entre otros? 
SI  ___  
NO  ___ 
 
2. ¿Qué tan frecuente requiere en su hogar un servicio de albañilería  
1 vez al mes              ___ 
1 vez cada 3 meses           ___ 
1 vez cada 6 meses    ___ 
1 vez al año       ___ 
3. ¿Qué tan frecuente requiere en su hogar un servicio de carpintería? 
1 vez al mes         ___ 
1 vez cada 3 meses       ___ 
1 vez cada 6 meses ___ 
1 vez al año   ___ 
 
4. ¿Qué tan frecuente requiere en su hogar un servicio de electricista? 
1 vez al mes         ___ 
1 vez cada 3 meses       ___ 
1 vez cada 6 meses ___ 
1 vez al año   ___ 
 
5. ¿Qué tan frecuente requiere en su hogar un servicio de fontanería? 
1 vez al mes         ___ 
1 vez cada 3 meses       ___ 
1 vez cada 6 meses ___ 
1 vez al año   ___ 
 
 
6. ¿Qué tan frecuente requiere en su hogar un servicio de jardinero? 
1 vez al mes         ___ 
2 veces al mes        ___ 
1 vez cada 3 meses       ___ 
1 vez cada 6 meses ___ 
 
7. ¿Qué tan frecuente requiere en su hogar un servicio de limpieza de 
piscina? 
1 vez al mes         ___ 
2 veces al mes        ___ 
1 vez cada 3 meses       ___ 
1 vez cada 6 meses ___ 
 
 
 
8. Cuando requiere este tipo de servicio… ¿A quién recurre 
normalmente? 
Empresas que ofrecen este servicio  ___ 
Personas en particulares               ___ 
Usted mismo            ___ 
 
9. Con respecto a la pregunta anterior, señale como se siente respecto a 
la calidad del servicio que se le brinda. 
Poco satisfecho  ___ 
Satisfecho   ___ 
Muy satisfecho  ___ 
 
10. ¿Cuál de los servicios mencionados es el que más utiliza con 
frecuencia? 
Albañilería  ___                     Electricista            ____                   
Fontanería  ___          Jardinero                  ____ 
Carpintería  ___   Limpiador de Piscinas     ____ 
   
 
 
 11. ¿Se siente a gusto con los precios impuestos por los que le 
realizan el trabajo? 
Cobran lo que deberían de cobrar    ___ 
Cobran de más       ___  
Cobran demasiado por el trabajo que se hace ___ 
 
12. Le gustaría que los que le hacen este tipo de servicios fueran 
profesionales recomendados y de confianza? 
SI  ___ 
NO  ___ 
 
13. Son profesionales recomendados y de confianza los que 
realizan el trabajo en su hogar u oficina? 
SI  ___ 
NO  ___ 
 
14. ¿Conoce usted alguna empresa que brinde este servicio? Si 
conoce, escriba el nombre. 
SI  ___         Nombre: ___________________________ 
NO  ___ 
 
15. ¿Le gustaría tener un servicio rápido (que llegue a solo 
instantes después de realizar la llamada) que sea de confianza y 
hecho por profesionales recomendados? 
SI  ___ 
NO  ___ 
 
16. ¿Le gustaría que este servicio estuviera abierto las 24 horas del 
día y los 7 días de las semanas? 
SI  ___ 
NO  ___ 
